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MOTTO 
 
Apabila datang suatu hari, dimana hari itu, saya tidak mendapatkan ilmu yang bisa 
mendekatkan pada sang kholiq, (Allah SWT) maka hari itu pula kita tidak 
mendapatkan berkah darinya. 
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ABSTRACT 
 
The goal in this study was to analyze the influence To results, service quality, and 
Word of Mouth against the decision of the customer in using the product BMT 
Tumang. In this study used three independent variables namely influence For 
results, service quality, and Word of Mouth the dependent variable i.e. decision of 
the customer in using the product BMT Tumang. 
Characteristics of the sample used a number of 100 members of the respondent 
contained on BMT Tumang. Develop engineering samples using a non probability 
sampling methods with simple random sampling techniques. In doing this 
research, process the data using SPSS program 20.0 research using regression 
analysis to know influence indirectly. 
Research results show that for the results. the quality of the service, and word of 
mouth effect is significant and positive against the decision of the customer in 
using the product BMT Tumang. 
Key words: For results, service quality, Word of Mouth, Customer Decision 
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ABSTRAK 
 
Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh Bagi Hasil, 
Kualitas Layanan, dan Word of Mouth terhadap keputusan nasabah dalam 
menggunakan produk BMT Tumang. Dalam penelitian ini digunakan tiga variabel 
independen yaitu pengaruh Bagi Hasil, Kualitas Layanan, dan Word of Mouth 
variabel dependen yaitu keputusan nasabah dalam menggunakan produk BMT 
Tumang. 
Karakteristik sampel yang digunakan sejumlah 100 responden anggota yang 
terdapat pada BMT Tumang. Tehnik pegambilan sampel menggunakan metode 
non probability sampling dengan tehnik simple random sampling. Dalam 
melakukan proses data, penelitian ini menggunakan program SPSS 20.0 penelitian 
menggunakan analisis regresi untuk mengetahui pengaruh tidak langsung. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa bagi hasil,. kualitas layanan, dan word of 
mouth berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan nasabah dalam 
menggunakan produk BMT Tumang. 
Kata  Kunci : Bagi hasil, Kualitas Layanan, Word of Mouth, Keputusan Nasabah 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1 Latar Belakang 
Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan mikro 
berbasis syariah yang saat ini dikemas dalam bentuk Koperasi Jasa Keuangan 
Syariah (KJKS). Hosen dan Hasan Ali (PKES, 2008) menyatakan bahwa BMT 
merupakan lembaga keuangan mikro yang dioprasikan dengan prinsip Bagi 
Hasil, menumbuh kembangkan bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat 
drajat dan martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan 
atas prakarsa dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat dengan 
berlandaskan pada sistem ekonomi yang salaam, yaitu keselamatan ( berintikan 
keadilan), kedamaian dan kesejahteraan (Priansa B. A., 2016, pp. 23-24) 
 Mengingat Semakin meningkatnya persaingan didunia bisnis yang 
berorientasi pada profit maupun nonprofit, menjadikan pelayanan serta kualitas 
barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan semakin penting, baik untuk bidang 
manufaktur maupun jasa. Menjalankan pelayanan yang memuaskan pelanggan 
serta memproduksi produk maupun jasa yang berkualitas memang sulit, namun 
jika perusahaan memiliki keunggulan dibidang ini maka akan sulit dipatahkan 
oleh perusahaan pesaingnya.  
 Sebagai sebuah lembaga keuangan yang menawarkan jasa, BMT 
juga membutuhkan strategi pemasaran untuk menawarkan produk-produk yang 
dimilikinya. Dalam melakukan pemasaran BMT mempunyai sasaranyang 
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hendak dicapai, dan untuk mencapai sasaran tersebut maka setiap BMT harus 
melakukan perencanaan pemasaran dengan baik. Salah satu bentuk strategi yang 
efektif dan  digunakan pada BMT adalah Word of Mouth (WoM).  
 Strategi WoM adalah komunikasi antara pemasar dan calon 
pelanggan yang mana didalamnya mengenalkan sebuah produk dan penyediaan 
produk. Wom merupakan  strategi yang sudah terlihat  akan keberhasilannya 
dalam menarik perhatian pelanggan, seperti dalam penelitian yang di lakukan 
oleh Katz dan Lazarsfeld bahwa Strategi WoM tujuh kali lipat lebih efektif 
dalam memasarkan suatu produk dibandingkan melalui koran , majalah dan 
iklan. (Utama, 2013, pp. 1-2) 
 Faktor bagi hasil disuatu lembaga keuangan syariah juga dapat 
mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian. Bagi hasil merupakan 
rangsangan dari dalam diri pribadi yang dapat menarik keinginan nasabah dalam 
menanamkan investasi atau menabung. Untuk itu bagi hasil yang 
menguntungkan akana menjadii motivasi untuk konsumen dalam menggunakan 
atau memilih produk yang ditawarkan oleh lembaga tersebut. (PRIHANTO, 
2017, p. 23) 
 KSPPS BMT Tumang merupakan salah satu BMT yang berdiri dari 
tahun 1998 yang berkantor pusat di Jl. Boyolali-Semarang Km.01, pegung 
Boyolali telah memiliki 19 kantor cabang disolo raya dan paling banyak terletak 
diboyolali. Menurut informasi yang didapat dari pihak BMT Tumang 
perkembangan jumlah anggota BMT Tumang enam tahun terakhir dapat dilihat 
pada tabel grafik dibawah ini. 
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Gambar 1.1 
Grafik Perkembangan Jumlah anggota 
 
 
Sumber : Data BMT Tumang Boyolali 
 Pada tabel diatas terjadi perkembangan jumlah anggota yang fluktuatif 
ditahun 2012-2017. Tahun 2013, jumlah perkembangan anggota sejumlah 2.481 
anggota kenaikan prosentasenya 18,9 %, ditahun 2014 hanya sejumlah 2.240 
anggota atau kenaikan prosentasenya hanya sebesar 14,6%, tahun 2015 
perkembangannya 2.596 anggota prosentasenya 14,7 pada tahun 2016 
perkembangannya 4.498 anggota prosentasenya 20% dan pada tahun terakhir 
2017 perkembanggannya 5,551 anggota prosentasenya 19,8%.  
 Menurunnya jumlah anggota pada tahun 2014 di KSPPS BMT Tumang 
merupakan bentuk ketidak puasan anggota terhadap layanan yang diberikan 
sehingga anggota merasa kurang nyaman. Akibatnya secara tidak langsung 
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anggota akan melakukan Tipe komunikasi WOM yang negatif yaitu melalui 
desas-desus (rumors) yang memberitahukan tentang kejelekan perusahaan atau 
produk sehingga calon anggota akan terpengaruh untuk tidak melakukan atau 
tidak menggunakan produk BMT Tumang. yang diberikan baik berupa fisik 
maupun non fisik atau semakin ketatnya persaingan antar lembaga keuangan lain 
yang lebih menawarkan alternatif yang lebih unggul dibanding BMT. 
 Fakta di lapangan yang peneliti temukan membuktikan bahwa sebagian 
nasabah menutup rekeningnya, memutuskan tidak menabung kembali dan minat 
menabung turun. Hasil wawancara dari pihak BMT juga menunjukkan bahwa 
banyak anggota yang tidak aktif lagi, minat untuk menabung di BMT menurun. 
Menurut Karim (2004:25) masyarakat akan lebih mencari alternatif yang lebih 
unggul.  
Ravichandran, Bhargavi, Kumar (2010) dalam Wibowo, Ruswanti dan 
Januarko (2013:59) juga mengungkapkan dimensi kualitas pelayanan berperan 
penting dalam memprediksi konsumen untuk melakukan pembelian. Persepsi 
nilai anggota pada umumnya terbentuk dari kualitas layanan dari jasa yang 
digunakan. Jika anggota sudah pernah menggunakan jasa lembaga keuangan lain 
selain BMT dan terbiasa dengan layanan yang memuaskan maka masyarakat 
akan lebih tertarik dengan lembaga keuangan sebelumnya seperti bank 
konvensional. Masyarakat juga akan lebih loyal dalam menggunakan produk-
produk dari jasa keuangan yang mereka gunakan. Hal tersebut diperkuat dari 
beberapa penelitian yang menunjukan hasil yang berbeda-beda bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan 
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produk yaitu peneltian Kanzu dan Soesanto (2016), Andriadi dan Untarini 
(2013), Widjiono dan Japrianto (2015), Wibowo, Rusnawati, dan Januarko ( 
2013). Penelitian yang dilakukan oleh Astuti menunjukan hasil yang tidak 
signifikan bahwa kaulitas layanan tidak berpengaruh terhadap keptusan nasabah. 
penelitian yang sependapat dengan Astuti (2013) yang dilakukan oleh Viandhy 
dan Ratnasari(2014). 
Dengan demikian sebenarnya pada zaman sekarang, penting bagi BMT 
untuk memahami kualitas layanan untuk menghasilkan kepercayaan guna 
meningkatkan niat anggota untuk menggunakan produk-produk yang terdalam 
BMT. Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untu mengangkat 
judul “Pengaruh Bagi Hasil, Kualitas Layanan, dan Word of Mouth 
terhadap keputusan nasabah dalam menggunkan produk BMT Tumang” 
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1.2. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, permasalahan yang muncul dapat 
diidentifikasi sebagai berikut :  
1. Adanya fenomena bisnis di KSPPS BMT Tumang pada tahun 2013-2014 
dimana jumlah nasabah menurun dari tahun sebelumnya. Penurunan nasabah 
diakibatkan oleh faktor internal, seperti kualitas layanan dan manajemen yang 
kurang baik, serta faktor eksternal seperti semakin ketatnya persaingan antara 
lembaga keuangan. 
2. Adanya research gap antara variabel kualitas layanan dan bagi hasil dengan 
keputusan penggunaan. Beberapa penelitian yang menunjukan hasil berbeda-
beda bahwa kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan 
penggunaan produk yaitu penelitian Bagja Sumantri (2014), Natalia Siow ( 2013 
). Penelitian yang dilakukan oleh Viandhy dan Ratnasari (2014) mengatakan 
bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, begitupun dengan penelitian Astuti (2013) dimana variabel 
responsiveness memperoleh nilai paling rendah dari konsumen.  
1.3. Batasan Masalah 
Dalam penelitian ini, penulis memiliki ruang lingkup yang sangat terbatas, 
yakni: 
1. Penelitian yang dilakukan fokus pada BMT Tumang  
2. Variabel yang digunakan penulis dalam penelitian ini hanya terdiri dari Bagi 
Hasil, kualitas layanan, dan word of mouth 
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1.4. Rumusan Masalah  
Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh Bagi Hasil, Kualitas Layanan 
dan word of mouth terhadap keputusan penggunaan produk BMT Tumang 
sehingga masalah yang diteliti dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai 
berikut; 
1. Apakah Bagi Hasil berpengaruh terhadap keputusan penggunaan produk 
BMT Tumang ? 
2. Apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan penggunaan produk 
BMT Tumang? 
3. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan penggunaan produk 
BMT Tumang  ? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  
1. Untuk menguji secara empiris pengaruh Bagi Hasil terhadap keputusan 
penggunaan produk BMT Tumang  
2. Untuk menguji secara empiris pengaruh Kualitas Layanan terhadap 
keputusan penggunaan produk BMT Tumang  
3. Untuk menguji secara empiris pengaruh word of mouth communication 
terhadap keputusan penggunaan produk BMT Tumang 
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1.6.  Manfaat Penelitian  
1. Bagi para akademisi dan pembaca  
Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk memperluas penelitian sebagai 
referensi bagi kalangan akademis untuk penelitian lebih lanjut tentang isu-isu 
yang berkaitan dengan Bagi Hasil, kualitas layanan, dan word of mouth 
communication terhadap keputusan penggunaan. 
2. Bagi perusahaan  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai dasar perusahaan dalam 
menetapkan kebijakan yang bertujuan untuk mencapai kepuasan pelanggan 
sebagai modal utama sebuah usaha. 
 
1.7.  Sistematika Penulisan Skripsi  
Dalam skripsi ini terdapat lima bab, masing-masing bab terdiri dari beberapa sub 
bab. Sistematika isi dari skripsi ini adalah sebagai berikut:  
BAB I PENDAHULUAN. Bab ini berisi uraian mengenai latar belakang, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika penulisan skripsi.  
BAB II LANDASAN TEORI. Bab ini berisi uraian mengenai landasan teori 
yang digunakan sebagai dasar penelitian yaitu kajian teori berupa pengertian 
Keputusan Pembelian, Bagi Hasil, Kualitas Layanan, dan word of Mouth, 
hubungan antar variabel, hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir dan 
hipotesis. 
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BAB III METODE PENELITIAN. Bab ini berisi penjelasan secara operasional 
mengenai penelitian yang dilakukan. Bab ini berisi tentang jenis penelitian, 
populasi, sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik 
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional variabel dan teknik 
analisis data.  
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN. Bab ini berisi uraian 
tentang gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil analisis data, 
pembahasan hasil analisis data (pembahasan hipotesis).  
BAB V PENUTUP. Bab ini berisi uraian tentang kesimpulan, keterbatasan 
penelitian, dan saran-saran yang dapat diberikan sehubungan dengan penelitian. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1.  Pengertian Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian ( Purchase decision ) adalah tahap selanjutnya setelah 
adanya niat dan keinginan membeli, keputusan pembelian berbeda dengan 
pembelian yang sebenarnya ( actual Purchase ). Ketika konsumen telah memilih 
untuk membeli suatu merk, ia harus melaksanakan keputusan dan melakukan 
pembelian yang sebenarnya. Menurut (Kotler, 2006) mengemukakan bahwa 
faktor utama yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah faktor kebudayaan, 
faktor sosial, dan faktor psikologis. Adapun penjabarannya adalah sebagai 
berikut: 
a. Faktor Kebudayaan 
1. Budaya 
Budaya dapat diartikan sebagai kreativitas manusia dari satu generasi 
kegenerasi berikutnya yang sangat menentukan bentuk perilaku dalam 
kehidupan sebagai anggota masyarakat. Kebudayaan merupakan hal yang 
kompleks yang meliputi ilmu pengetahuan, kepercayaan, seni, moral, adat, 
kebiasaan dan norma-norma yang berlaku di masyarakat. 
2. Sub-budaya 
Setiap budaya memiliki kelompok-kelompok sub-budaya yang lebih kecil, 
yang merupakan identifikasi dan sosialisasi yang khas untuk perilaku 
anggotanya. 
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3. Kelas sosial Kelas sosial diidentifikasi sebagai suatu kelompok yang 
terdiri dari sejumlah orang yang mempunyai kedudukan yang seimbang 
dalam masyarkat. Kelas sosial dapat dikategorikan kedalam kelas puncak, 
atas,golongan ningrat, kelas menengah bawah, pekerja non manajerial, 
kelas bawah atas orang berpenghasilan relatif cukup untuk kehidupan 
sehari-hari, kelas bawah rendah; pekerja-pekerja kasar tingkat sosial ini 
sangat berkaitan dengan kecenderungan perilaku pembelian. 
b. Faktor Sosial 
1. Kelompok referensi Kelompok referensi didefinisikan sebagai suatu 
kelompok orang yang mempengaruhi sikap, pendapatan, norma, dan 
perilaku konsumen. Perilaku konsumen dipengaruhi kelompok referensi 
yang menjadi anggotanya atau yang dicita-citakan. Pengaruh kelompok 
referensi terhadap perilaku konsumen antara lain dalam menentukan 
produk atau merk yang mereka gunakan sesuai dengan aspirasi kelompok. 
2. Keluarga  
Keluarga diidentifikasikan sebagai suatu unit masyarakat yang terkecil 
yang perilakunya sangat mempengaruhi dan menentukan dalam 
pengambilan keputusan pembelian. 
3. Peranan dan Status  
Setiap orang pasti berpartisipasi dengan banyak kelompok sepanjang 
hidupnya. Posisi orang dalam setiap kelompok inilah disebut sebagai peran 
dan status. Orang-orang memilih produk yang mengkomunikasikan 
peranan dan status dalam masyrakat. 
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c. Faktor Pribadi 
1. Usia dan tahap daur hidup 
Manusia mmerlukan barang dan jasa sepanjang hidupnya, perilaku ini 
berubah-ubah sesuai perkembangan siklus keluarga. Para pemasar sering 
menetapkan pasar sasarannya berupa kelompok-kelompok dari tahap 
kehidupan tertentu dan mengembangkan produk dan rencana pemasaran 
yang tepat bagi kelompok tersebut. 
2. Pekerjaan 
Pekerjaan dapat mempengaruhi jenis konsumsi seseorang. Manajer 
pemasaran perlu mengidentifikasikan kebutuhan keluarga sesuai dengan 
pekerjaan, kemudian dapat mengkhususkan produk danjasa 
tertentu untuk kelompok pekerjaan tertentu. 
3. Macam-macam situasi ekonomi 
Keadaan ekonomi yang mempengaruhi pilihan produk meliputi: 
pendapatan yang dapa dibelanjakan, tabungan, hutang, kekuatan untuk 
meminjam dan pendirian terhadap belanja dan menabung. 
4. Gaya Hidup 
Gaya hidup seseorang dapat ditangkap dari kegiatan yang diikuti, minat 
dan pendapat sesesorang. Gaya hidup melukiskan keseluruhan pribadi 
yang berinteraksi dengam lingkungan dan mencerminkan sesuatu yang 
lebih luas dari kelas sosial disatu pihak dan kepribadian dipihak lain. 
5. Kepribadian dan konsep diri 
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Kepribadian merupakan suatu bentuk dari sifat-sifat yang ada pada diri 
individu yang sangat menentukan perilakunya. Kepribadian konsumen 
sangat dipengaruhi oleh pengaruh internal dirinya (motif, IQ, emosi, cara 
berpikir dan presesi) dan faktor eksternal dirinya (lingkungan fisik, 
keluarga, masyarakat, sekolah, lingkungan alam). 
 Kepribadian konsumen akan mempengaruhi persepsi dan 
pengambilan keputusan dalam membeli. Sedangkan, Konsep diri yaitu 
cara seseorang melihat diri sendiri dan dalam waktu tertentu sebagai 
gambaran tentang apa yang dipikirkannya. Para ahli psikologi 
membedakan konsep diri yang nyata dan konsep diri yang ideal. Konsep 
diri yang nyata ialah bagaimana sesorang melihat diri dengan sebenarnya 
dan konsep diri ideal adalah bagaimana diri manusia yang  
dinginkan. 
d. Faktor Psikologis  
1. Motivasi 
Motivasi adalah keadaan yang ada pada diri seseorang yang mendorong 
orang tersebut untuk bertindak. Seuatu kebutuhan menjadi satu 
dorongan bila kebutuhan itu muncul hingga mencapai taraf Intensitas 
yang cukup atau mendadak. 
2. Persepsi Persepsi mempengaruhi tindakan sesorang pada situasi dan 
kondisi yang sama dan apabila apabila persepsi ada situasi berbeda 
maka tindakannyapun berbeda. Tantangan yang dihadapi pemasar 
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adalah membuat rangsangan yang diperhatikan orang sehingga pesan 
tersebut dapat diterima oleh konsumen. 
3. Belaja 
Belajar dapat didefinisikan sebagai suatu perubahan perilaku akibat 
pengalaman sebelumnya. Pengalaman belajar konsumen akan 
menentukan tindakan dan pengambilan keputusan pembelian. 
4. Kepercayaan dan sikap. 
Sikap adalah suatu penilaian kognitif seseorang terhadap suka atau 
tidak suka, perasaan emosional yang tindakannya cenderung ke arah 
berbagai objek atau ide. Sikap dapat juga berarti sebagai kesiapan 
seseorang untuk melakukan suatu tindakan atau aktivitas. Sikap 
mempengaruhi keyakinan begitu pula sebaliknya, keyakinan 
menentukan sikap. (Kurniati, 2012, pp. 258-260) 
 Pengambilan keputusan konsumen dapat dipandang sebagai tiga  
tahap yang berbeda namun berhubungan satu sama lain yaitu: tahap 
masukan (input), tahap proses dan tahap keluaran (output). Tahap masukan 
mempengaruhi pengenalan konsumen terhadap kebutuhan atas produk. 
Pada tahap ini terdiri dari dua sumber informasi utama : usaha pemasaran 
perusahaan ( bauran pemasaran distribusi ) dan lingkungan sosial budaya 
adalah berbagai macam pengaruh non komersial yang terdiri dari : 
keluarga, teman, tetangga, kelas sosial, budaya dan sub budaya. 
Dua sumber informasi utama ini merupakan masukan terhadap apa 
yang dibeli konsumen dan bagaimana mereka menggunakan apa yang 
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mereka beli. Tahap proses berhubungan dengan cara konsumen 
mengambil keputusan. Untuk memahami proses ini kita harus 
mempertimbangkan pengaruh berbagai bidang psikologis ( motivasi, 
persepsi, pembelajaran, kepribadian, gaya hidup yang mereka butuhkan, 
kesadaran mereka terhadap berbagai pilihan produk, kegiatan mereka 
dalam pengumpulan informasi dan penilaian mereka mengenai berbagai 
alternatif). 
 Menurt (Engel,2001:31), Ujung Samarwan, 2011:10) keputusan 
pembelian adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan guna 
menjatuhkan pilihan pada salah satu alternatif tertentu untuk melakukan 
pembelian. Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan 
pembeli dan peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak 
produk, cukup mudah untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan. 
 Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane, Keputusan membeli atau 
mengkonsumsi produk dengan merek tertentu akan diawali oleh langkah-
langkah sebagai berikut :  
1. pengenalan kebutuhan  
kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan eksternal, seperti halnya 
seseorang mengagumi mobil baru milik tetangganya atau menonton 
sebuah iklan televisi yang memicu pemikiran dan pada akhirnya 
melakukan pembelian. 
2. pencarian informasi 
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konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. Kita dapat membaginya kedalam 
dua level rangsangan. Situasi pencarian informasi yang lebih ringan 
dinamakan penguatan perhatian sedangkan pada level selanjutnya orang 
akan semakin aktif mencari informasi. Sumber informasi konsumen 
digolongkan kedalam empat kelompok yaitu sumber pribadi, sumber 
komersial, sumber publik, dan sumber pengalaman.  
3. Evaluasi Alternatif 
terdapat beberapa proses evaluasi keputusan, yang pertama konsumen 
berusaha memenuhi kebutuhan, yang kedua konsumen mencari manfaat 
dari solusi produk, ketiga konsumen memandang produk sebagai 
sekumpulan atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam 
memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu. 
4. Pembelian 
Dalam pembelian produk sehari-hari, konsumen juga dapat membentuk 
niat untuk membeli merk yang disukai  
5. Perilaku setelah Pembelian 
Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami ketidaksesuaian 
karena memperhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu atau 
mendengar hal-hal yang menyenangkan merk lain. Para pemasar harus 
memantau kepuasan paska pembelian, tindakan paska pembelian, dan 
pemakaian produk paska pembelian. (Keller, 2009, pp. 234-243) 
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 Didalam Pembelian terdapat keputusan konsumen yang meliputi 
apa yang akan dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan membeli, 
dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya. Setelah 
mengkonsumsi produk atau jasa, konsumen akan memiliki rasa puas 
atau tidak puas terhadap produk atau jasa yang dikonsumsinya. Setiap 
Tahap dalam Proses pengambilan keputusan konsumen ini dipengaruhi 
oleh Faktor eksternal (budaya, sub budaya, kelas sosial dan kelompok 
referensi) serta Faktor internal/Proses psikologis ataupun perbedaan 
individu yaitu: motivasi, sikap, kepribadian, konsep diri, gaya hidup 
serta pengetahuan. (Maharani, pp. 65-67) 
 Nikels ( 2010 : 106 ) menyatakan proses keputusan pengambilan 
konsumen adalah suatu proses yang merupakan bauran antara adanya 
kebutuhan terhadap suatu produk dengan adanya rangsangan dari luar 
dengan mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk. (Ginting, 2015, p. 495)  
 
2.1.2. Bagi Hasil 
1. Pengertian Bagi Hasil  
Menurut Prihanto (2017 : 9) Bagi hasil adalah keuntungan atau hasil yang 
didapat dari pengelola dana baik investasi maupun transaksi jual beli yang 
diberikan kepada nasabah dengan syarat: perhitungan bagi hasil disepakati 
menggunakan pendekatan revenue sharing dan profit & loss sharing. Prinsip 
bagi hasil ( profit Sharing ) secara umum dalam perbankan syariah dapat 
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dilakukan dalam empat akad utama yaitu al- musyarakah, al-mudharabah, al-
muzara’ah dan al-mushaqah.  
Jadi al-musyarakah adalah akad kerjasama antara dua pihak atau lebih untuk 
suatu usaha tertentu dimana masing-masing pihak memberikan kontribusi dana 
dengan kesepakatan bahwa keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama 
sesuai dengan kesepakatan. Al-mudharabah berasal dari kata dharb berarti 
memukul atau berjalan, lebih tepatnya adalah kerjasama antara dua pihak 
dimana pihak pertama menyediakan modal dan pihak lainnya sebagai pengelola. 
(Prihanto, 2017, p. 9) 
Menurut Desiana dkk, (2018 : 25 ) Lembaga Keuangan syariah yang 
beroprasi berdasarkan prinsip bagi hasil  menonjolkan aspek keadilan dalam 
bertransaksi (Ghazali, 2007), dengan bagi hasil nasabah LKS akan lebih 
diuntungkan dan prinsip keadilan dari pembagian keuntungan akan terjamin. 
(Desiana, 2018, p. 25) 
Dalam sistem bagi hasil terdapat prinsip-prinsip untuk menjalankan 
aktivitasnya yaitu :  
a. Prinsip keadilan dan kehati-hatian tercermin dari penerapan imbalan atas 
dasar bagi hasil dan pengambilan margin keuntungan yang disepakati 
bersama antara bank dengan nasabah kemudian bank sebagai pengelola akan 
mengembangkan dana yang terkumpul dari nasabah untuk usaha-usaha yang 
baik secara professional 
b. Prinsip kesederajatan, diamana menempatakan nasabah penyimpan dana, 
maupun bank pada kedudukan yang sama dan sederajat. Hal ini tercermin 
19 
 
dalam hak, kewajiban, risiko, dan keuntungan yang berimbang antara nasabah 
penyimpan dana, nasabah pengguna dana maupun bank. 
c. Prinsip ketentraman, dimana produk-produk telah sesuai dengan prinsip dan 
kaidah muamalah islam, antara lain tidak adanya unsur riba setelah penetapan 
zakat harta. Dengan demikian, nasabah akan merasakan ketentraman. 
(Daulay, 2010, p. 5)  
 
2. Faktor  Yang Mempengaruhi Bagi Hasil  
Faktor yang mempengaruhi bagi hasil dibedakan menjadi dua yaitu: 
a. Faktor Langsung  
1. Investmen rate merupakan presentase aktual dana yang diinvestasikan 
dari total dana. 
2. Jumlah dana yang tersedia untuk diinvestasikan merupakan jumlah dana 
dari berbagai sumber dana yang tersedia untuk diinvestasikan. 
3. Nisbah ( Profit Sharing Ratio ) 
a) Salah satu ciri mudharabah adalah nisbah yang harus ditentukan dan 
disetujui pada awal perjanjian. 
b) Nisbah antara satu bank dan bank lainnya berbeda 
c) Nisbah juga dapat berbeda antara satu account dengan account 
lainnya sesuai dengan besarnya dan jatuh temponya 
d) Nisbah juga dapat berbeda dari waktu kewaktu dalam satu bank. 
b. Faktor Tidak Langsung 
1. Penentuan butir-butir pendapatan dan biaya Mudharabah 
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a) Bank dan nasabah melakukan Share dalam pendapatan dan biaya. 
Pendapatan yang dibagihasilkan merupakan pendapatan yang 
diterima dikurangi biaya-biaya. 
b) Jika semua biaya ditanggung bank, maka disebut revenue sharing. 
2. Kebijakan akunting ( prinsip dan metode akuntansi)  
Bagi hasil secara tidak langsung dipengaruhi oleh berjalannya aktivitas 
yang diterapkan, terutama sehubungan dengan pengakuan pendapatan 
dan biaya. (Muhammad, 2005, p. 123) 
 
2.1.3. Kualitas Layanan  
1. Pengertian Kualitas Layanan  
Pelayanan menurut Kotler (2002:83) adalah setiap tindakan atau kegiatan yang 
dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak 
terwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun, diamana pelayanan 
merupakan perilaku produsen dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen demi tercapainya kepuasan pada konsumen itu sendiri. (Sumantri, 
2014, p. 143) 
 Kualitas layanan adalah hal mutlak yang harus dimiliki perusahaan atau 
instansi yang menawarkan jasa, karena dengan kualitas pelayanan kepada 
konsumen, perusahaan atau instansi dapat mengukur tingkat kinerja yang telah 
tercapai (Subagio, 2013, p. 2). Menurut pengertian diatas peneliti menyimpulkan 
pengertian kualitas pelayanan khususnya dalam lembaga keuangan (BMT), 
kualitas layanan adalah penyampaian jasa yang yang diberikan lembaga 
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keuangan kepada anggota yang sudah memakai produk-produk yang ada pada 
lembaga keuangan tersebut.  
 
2. Dimensi Mutu Layanan   
Menurut Parasuraman, dalam Kotler (2002:499) ada lima dimensi kualitas 
pelayanan yaitu : 
a. Reliability, (keandalan/kemampuan mewujudkan janji), yaitu kemampuan 
peruahaan dalam memberikan pelayanan yang dijanjikan secara akurat dan 
terpercaya. 
b. Responsiveness, (ketanggapan dalam memberikan pelayanan) yaitu 
kemampuan untuk memberikan jasa dengan tanggap dan kesediaan 
penyedia jasa terutama sifatnya untuk membantu konsumen serta 
memberikan pelayanan yang tepat sesuai dengan kebutuan konsumen. 
Dimensi ini menekankan pada sikap penyedia jasa yang penuh perhatian, 
cepat dan tepat dalam menghadapi permintaan, pertanyaan, keluhan dan 
masalah konsumen. 
c. Assurance, (keyakinanatau kemampuan memberikan jaminan pelayanan) 
yaitu kemampuan penyedia jasa untuk membangkitkan rasa percaya dan 
keyakinan diri konnsumen bahwa pihakpenyedia jasa mampu untuk 
memenuhi kebutuhan konsumennya 
d. Empathy, ( memahami keinginan konsumen ) yaitu perhatian secara 
individual terhadap pelanggan seperti kemudahan untuk berkomunikasi 
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yang baik dengan para karyawan dan usaha perusahaan untuk memahami 
keinginan dan kebutuhan pelanggan. 
e. Tangible, (tampilan fisik pelayanan) yaitu kemampuan perusahaan dalam 
menunjukan eksistensinya pada pihak luar. Penampilan dan kemampuan 
sarana dan prasarana fisik perubahan serta keadilan lingkungan sekitarnya 
merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi jasa. 
(Indriastuti, 2010, pp. 166-167) 
 
2.1.4. Word of Mouth ( WoM ) 
1. Pengertian Word of Mouth (WoM) 
 Kotler (1998) mengemukakan bahwa komunikasi word of mouth (WOM) atau 
komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa 
pemberian rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu 
produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. 
Menurut Rangkuti (2010) word of mouth adalah usaha memasarkan suatu 
produk atau jasa dengan menggunakan virus marketing sehingga pelanggan 
membicarakan, mempromosikan, dan merekomendasikan suatu produk dan jasa 
kepada orang lain secara antusias dan sukarela. (Abadi, 2017, pp. 286-287) 
 Word of mouth communication, pada dasarnya pesan tentang produk atau 
jasa suatu perusahaan, ataupun tentang perusahaan itu sendiri, dalam bentuk 
komentar tentang kinerja produk, keramahan, kejujuran, kecepatan pelayanan 
dan hal lainnya yang dirasakan dan dialami oleh seseorang yang disampaiakn 
kepada orang lain. Pesan yang disampaiakan pesan dapat  berbentuk pesan yang 
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sifatnya positif maupun negatif bergantung pada apa yang dirasakan oleh 
sipemberi pesan tersebut atas jasa yang ia konsumsi.Dalam penelitian ini 
kontstruk perilaku WOM mengacu pada konsep Swan & Oliver (dalam Chew & 
Jochen, 2001; 12), yaitu: Atau kemungkinan untuk menghasilkan kata dari 
mulut, kemungkinan untuk membuat rekomendasi pembelian. pengalaman 
konsumsinya terdahulu (Blodget, 1993; Brown & Beltramini 1989, dan lain-
lain). 
  Kepuasan konsumen oleh Kotler didefinisikan sebagai berikut:  
adalah perasaan seseorang kesenangan atau kekecewaan yang dihasilkan dari 
membandingkan produk yang dirasakan kinerja (atau hasil) dalam hubungannya 
dengan harapan nya. Jika kinerja jatuh jauh dari harapan, pelanggan tidak puas. 
Jika kinerja sesuai harapan, pelanggan puas. Jika kinerja melebihi harapan, 
pelanggan sangat puas atau senang". Kepuasan konsumen menurut Zeithaml 
akan dipenagruhi oleh fitur spesifik dari produk atau jasa dan persepsi terhadap 
kualitas. Kualitas jasa pada dasarnya menggambarkan sejauh mana jasa yang 
dirasakan pelanggan dapat memenuhi harapan mereka. 
  Kualitas merupakan elemen dominan dalam evaluasi yang dilakukan 
pelanggan. Dalam kasus dimana jasa yang ditawarkan adalah kombinasi dengan 
produk fisik, kualitas jasa penting dalam menentukan kepuasan 
pelanggan.Menurut (Zeithaml,2000; 82) ada lima aspek penting yang harus 
terpenuhi dalam memberikan kualitas jasa, karena aspek ini akan pasti dinilai 
oleh seorang  pelanggan yaitu 
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a. mencerminkan kemampuan untuk memberikan apa yang dijanjikan dengan 
handal dan tepat serta akurat. 
b. mencerminkan kemampuan untuk memberikan sesuatu yang dapat dipercaya 
(terjamin keandalannya). 
c. fasilitas fisik/peralatan serta penampilan personil dari penyedia layanan, 
strategi tindakan yang layak dilakukan antara lain adalah menjaga ruang kerja 
terlebih yang berhadapan langsung dengan pelanggan agar selalu tertata rapi, 
selain itu menyusun barang-barang dengan teratur serta berperilaku dan 
berpakaian secara profesional juga perlu diperhatikan. 
d. Aspek ini berkaitan dengan tingkat kepedulian dan perhatian individu yang 
diberikan kepada pelanggan. 
e. mencerminkan kemampuan untuk membantu pelanggan dan memberikan 
layanan yang cepat atau responsif. Agar kita mampu bersikap responsif, maka 
kita perlu menampilkan sikap positif serta mengambil langkah dengan segera 
untuk membantu pelanggan dan memenuhi kebutuhannya. (Erida, 2009, pp. 
3-4) 
 Kotler seperti dikutip Wahyono (2012) mengemukakan bahwa saluran 
komunikasi personal berupa ucapan atau perkataan dari mulut ke mulut (word 
of mouth) dapat menjadi metode promosi yang efektif karena pada umumnya 
disampaikan dari konsumen oleh konsumen dan untuk konsumen, sehingga 
konsumen atau pelanggan yang puas dapat menjadi media iklan bagi 
perusahaan.  
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2. Komunikasi Dalam Word of Mouth 
Variabel ini, seperti yang telah didefinisikan di atas, adalah bentuk informasi 
informal antar pelanggan yang terjadi secara langsung mengenai kepemilikan, 
penggunaan maupun karakteristik dari barang atau jasa tertentu. WOM terbentuk 
dari pengalaman mengkonsumsi pelanggan yang kemudian mempersuasi 
pelanggan lain untuk mencoba layanan jasa yang sama. Dengan demikian, 
WOM mampu mempengaruhi konsumen lebih baik daropada media periklanan 
lainnya, seperti media cetak, personal selling maupun periklanan radio. 
(Wahlers, 2001, pp. 53-54) 
 Ada 2 (dua) macam komunikasi Word of Mouth ( WoM), yaitu, positif dan 
negatif. Positif  Word of Mouth ( WoM) merupakan alat promosi yang bernilai 
bagi perusahaan yang memproduksi barang maupun jasa dan mampu 
meminimalkan skeptis yang muncul akibat usaha promosi lain yang dilakukan 
diupayakan. Dan komunnnnnikasi WoM dapat menjadi negatif dalam dua cara :  
a. Direct Experience 
 hal ini terjadi ketika konsumen tidak puas maka mereka akan mengadu 
pada teman atau kerabat yang merasa puas. 
b. Rumors  
Tipe komunikasi WOM yang negatif yaitu melalui desas-desus (rumors) 
yang memberitahukan tentang kejelekan perusahaan atau produk. 
Perilaku WOM dapat dihubungkan dengan kepuasan dan ketidakpuasan 
konsumen dengan pengalaman konsumsinya terdahulu kepuasan konsumen 
oleh Kotler didefinisikan sebagai perasaan seorang senang atau kecewa yang 
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dihasilkan dan membandingkan kinerja suatu produk yang dirasakan ( atau 
hasil ) dalam kaitannya dengan harapanya. Jika kinerja jatuh jauh dari harapan, 
pelanggan tidak puas,. Jika kinerja sesui dengan harapan, pelanggan puas. Jika 
kinerja melebihi harapan, pelanggan sangt puas atau senang.   
  
3. Word of Mouth sebagai sumber informasi 
Word of Mouth ( WoM) sekarang ini menjadi sangat efektif karena 
perkembangan teknologi yang begitu pesat membuat para konsumen dengan 
mudah membicarakan suatu produk, selain ketika bertatap muka, Word of 
Mouth (WoM) juga dapat terjadi melalui media internet melalui jejaring sosial 
dan juga media handpone yang memungkinkan terjadinya Word of Mouth 
(WoM).  
 Menurut Malik dan Iriantara (2010), ada beberapa alasan yang membuat 
Word of Mouth (WoM) dapat menjadi sumber informasi yang kuat dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian adalah sebagai berikut:  
a. WoM adalah sumber informasi yang independen dan jujur (ketika informasi 
datang dari seorang teman itu lebih terpercaya) 
b. WoM sangat kuat karena memberikan manfaat kepada yang bertanya dengan 
pengalaman langsung tentang produk melalui pengalaman teman dan kerabat.  
c. WoM disesuaikan dengan orang-orang yang tertarik di dalamnya, seseorang 
tidak akan bergabung dengan percakapan, kecuali mereka tertarik pada topik 
diskusi 
d. WoM menghasilkan media iklan informal.  
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e. WoM dapat mulai dari satu sumber tergantung bagaimana kekuatan 
influencer dan jaringan sosial itu menyebar dengan cepat dan secara luas 
kepada orang lain. 
f. WoM tidak dibatasi oleh ruang atau kendala lainnya seperti ikatan sosial, 
waktu, keluarga, atau bahkan hambatan fisik lainnya (lriantara, 1994, p. 23) 
 
4. Hubungan Word Of Mouth dengan Keputusan Pembelian 
Pembicaraan orang lain terhadap suatu produk menjadi bagian dari 
pertimbangan konsumen untuk memilih suatu produk. Evaluasi alternatif 
dilakukan konsumen pada saat akan melakukan keputusan pembelian dengan 
word of mouth yang paling menarik. Konsumen cenderung lebih mempercayai 
penilaian dari orang lain dalam menilai sebuah produk dibandingkan iklan. 
Cerita dan pengalaman seseorang menggunakan sebuah produk terdengar lebih 
menarik yang bisa mempengaruhi pendengarnya untuk ikut mencoba produk 
tersebut. 
 Sumardy dkk. (2011) menyatakan tidak peduli perusahaan kecil atau besar, 
word of mouth communication tetap menjadi praktik pemasaran yang paling 
mendominasi keputusan pembelian konsumen terhadap produk apapun 
Pernyataan tersebut senada dengan penelitian yang dilakukan Onbee Marketing 
Research bekerjasama dengan Majalah SWA (2009) membuktikan bahwa 
tingkat WOM Conversation (menceritakan kembali kepada orang lain) sebesar 
85% dan menjadikan WOM sebagai sumber informasi untuk mengubah 
keputusannya sebesar 67%. (Pamungkas, 2016, p. 151) 
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2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan 
Beberapa penelitian terdahulu yang mendukung dilaksanakannya penelitian 
mengenai pengaruh Bagi Hasil, Kualitas Layanan, dan word of mouth terhadap 
keputusan nasabah dalam menggunakan produk BMT Tumang antara lain 
sebagai berikut; 
 Zainuri dan Kristyassari Analisis pengaruh sistem bagi hasil, kualitas 
layanan dan lokasi terhadap keputusan memilih produk BMT Al-Hikmah 
Bangsri, hasil penelitian menunjukan bahwa ketiga variabel independen (sistem 
bagi hasil, kualitas layanan, dan lokasi ) beppengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan memilih produk BMT Al-Hikmah Bangsri baik berpengaruh 
secara parsial maupun simultan. (Kristyassari, 2008, p. 72) 
 Bagja Sumantri, pengaruh kualitas pelayanan dan produk pembiayaan 
terhadap minat dan keputusan menjadi nasabah di bank Syariah hasil penelitian 
menunjukan bahwa kualitas layanan berpengaruh posoitif terhadap keputusan 
nasabah. Penelitian menemukan bahwa semakin tinggi persepsi nasabah 
terhadap kualitas layaanan akan meningkatkan minat seorang untuk 
menggunakan produk Bank syariah. (Sumantri, 2014 , p. 144) 
 Syifa Zakia dan R Masykur, pengaruh strategi pemasaran word of mouth 
dan produk pembiayaan syariah terhadap minat keputusan menjadi anggota pada 
baitul tamwil muhammadiyah Kota Bandar Lampung. Hasil penelitian ini 
menunjukan bahwa word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
menjadi anggota atau menggunakan produk BMT Muhamadiyah kota bandar 
lampung (Syifa Zakia Nurlatifah1, 2017, p. 180) 
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 Finnan Aditya Ajie Nugraha,  Pengaruh Word Of Mouth Terhadap 
Keputusan Pembelian Dan Kepuasan Konsumen (Studi Pada Konsumen Kober 
Mie Setan Jalan Simpang Soekarno-Hatta Nomor 1-2 Malang) Variabel word of 
mouth memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 
yang ditunjukkan oleh nilai koefisien jalur (β) sebesar 0,627 dengan probabilitas 
sebesar 0,000 (p<0,05) dan koefisien determinasi sebesar 39,4%.  
 Hasil uji ini menunjukkan bahwa variabel word of mouth memiliki 
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kontribusi 39,4%, 
sedangkan 60,6% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini. Hasil 
penelitian ini menunjukan bahwa word of mouth berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian walaupun pengaruhnya cukup kecil yaitu sebesar 
39,4%.(Nugraha, 2015, pp. 4-5)  
 
2.3.  Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
  
 
 
 
Bagi Hasil 
 ( X1) 
Kualitas Layanan 
( X2) 
Keputusan 
penggunaan ( Y ) 
Word of Mouth 
 ( X3) 
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2.4. Hipotesis Penelitian 
Perumusan hipotesis merupakan langkah ketiga dalam suatu penelitian setelah 
penulis mengemukakan landasan teori dan kerangka berfikir. Hipotesis 
merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dikatakan 
sementara, karena jawaban yang diberikan baru berdasarkan pada toeri yang 
relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta yang diperoleh dari pengumpulan 
data. Hipotesis juga dapat dinyatakan  sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan 
masalah sebuah penelitian, belum jawaban yang secara empirik. (Sugiyono P. 
D., 2016, pp. 63-64)  Oleh karena itu dalam penelitian ini diajukan hipotesis 
sebagai berikut: 
 
1. Pengaruh Bagi Hasil Terhadap Keputusan Penggunaan 
Bagi hasil adalah suatu sistem pengolahan dana dalam perekonomian islam 
yakni pembagian hasil usaha anatara pemilik modal (shahibul mall) dan 
pengelola ( Mudharib ). Makin tinggi nisbah bagi hasil atau bertambah 
optimalnya bagi hasil serta makin jelas ketentuan bagi hasil maka 
memperbesar kemungkinan nasabah semakin berpengaruh untuk 
memutuskan menggunakan produk di LKS. (Antonio, 2001, p. 90) Oleh 
karena itu dalam penelitian ini diajukan hipotesis sebagai berikut:  
H1 : Bagi Hasil berpengaruh terhadap keputusan penggunaan Produk BMT 
Tumang. 
 
2. Pengaruh kualitas Layanan terhadap keputusan Penggunaan 
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Lewis and booms dalam Tjiptono & Gregorius (2011:180) mendefinisikan 
kualitas pelayanan di tentukan oleh kemampuan perusahaan memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelanggan sesuai dengan ekspektasi pelanggan. 
Dengan kata lain, faktor utama yang mempengaruhi kualitas layanan adalah 
layanan yang di harapkan pelanggan dan persepsi terhadap layanan, 
perasuraman et al dalam Tjiptono (2008:180), apabila preceved service sesuai 
dengan expected service, maka kualitas layanan bersangkutan akan dinilai baik 
dan positif. Apabila perceived service melebihi expected service, maka kulaitas 
layanan yang di persepsikan sebagai kualitas ideal. 
  Baik tidaknya kualitas layanan bergantung pada kemampuan perusahaan 
dan stafnya memenuhi harapan pelanggan secara konsisten. Semakin baiknya 
pelayanan maka nasabah akan merasa nyaman dan nantinya akan membuat 
pelanggan memutuskan untuk menggunakan produk pada perusahaan tersebut. 
H2 : Kualitas Layanan communication berpengaruh terhadap keputusan 
penggunaan Produk BMT Tumang 
 
3. Pengaruh Word of Mouth Communication terhadap keputusan 
Penggunaan 
Menurut Philip Kotler dalam bukunya yang berjudul Menejemen Pemasaran 
yang telah dialih bahasakan oleh Hendra Teguh, Ronny A Rusli dan Benyamin 
Molan orang-orang sangat dipengaruhi oleh kelompok acuan mereka sekurang-
kurangnya melalui tiga jalur. Kelompok acuan menghadapkan seseorang pada 
perilaku dan gaya hidup baru. Kelompok acuan juga mempengaruhi perilaku dan 
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konsep pribadi seseorang. Dan kelompok acuan menciptakan tekanan untuk 
mengetahui kebiasaan kelompok yang mungkin mempengaruhi pilihan produk 
dan merk aktual seseorang. Oleh karena itu dalam penelitian ini diajukan 
hipotesis sebagai berikut:  
H3 : word of mouth communication berpengaruh terhadap keputusan 
penggunaan Produk BMT Tumang. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1. Jenis Pendekatan Penelitian 
 Menurut sumber data atau informasi yang diperoleh dalam kegiatan penelitian, 
maka jenis penelitian yang penelii gunakan adalah penelitian lapangan ( field 
research). Tujuan penelitian studi kasus atau lapangan adalah memepelajari 
secara intensif latar belakang, status terakhir, dan interaksi lingkungan yang 
terjadi pada suatu satuan sosial seperti individu, kelompok, lembaga, atau 
komunitas. (Azwar, 1997, p. 8) Penelitin ini bertujuan untuk menganalisis 
pengaruh Bagi Hasil, Kualitas Pelayanan dan Word of Mouth terhadap keputusan 
nasabah dalam menggunakan produk BMT Tumang. 
  Sedangkan pendekatan yang digunakan adalah pendekatan kuantitaif, 
metode penelitian kuantiatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi 
atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 
analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis 
yang telah ditetapkan. (Sugiyono, 2016, p. 8) 
 
3.2. Jenis dan Sumber Data  
Jenis data berdasarkan sumbernya yang digunkan dalam penelitian ini adalah 
data primer dan data sekunder. 
a. Data Primer 
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Data primer merupakan metode pengumpulan data yang memperoleh 
dengan cara mengadakan penelitian secara langsung terhadap objek 
penelitian yang dilaksanakan untuk mendapatkan fakta mengenai objek 
yang diteliti terutama menyangkut data yang berhubungan erat dengan 
penulisan. Data ini diperoleh dengan metode kuisoner kepada responden 
secara langsung dengan panduan kuisoner yang telah disiapkan. Sumber 
data primer dalam penulisan ini adalah pengguna produk BMT Tumang 
Boyolali 
b. Data Sekunder 
Data sekunder diperoleh dari bahasa pustaka, serta kutipan buku-buku, 
artikel, makalah, hasil seminar, situs internet dan sumber tertulis lainnya 
yang mengandung dan mendukunginformasi serta berhubungan dengan 
penelitian ini.  
 
3.3.  Teknik Pengumpulan Data 
Teknik Pengumpulan Data yang dilakukan peneliti dalam penelitian ini adalah 
metode angket / kuisoner. Untuk memperoleh data yang diperlukan dalam 
penelitian ini, penulis menggunakan metode angket atau kuisoner yang 
merupkan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Metode ini 
digunakan untuk memperoleh data respon anggota mengenai pengaruh Bagi 
Hasil, Kualitas Layanan, dan Word of Mouth terhadap keputusan nasabah dalam 
menggunakan produk BMT Tumang. 
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Dalam metode angket didesain dengan menggunakan pada skala likert 
(likert scale), di mana masing-masing dibuat dengan menggunakan pilihan agar 
mendapatkan data yang bersifat subyektif dan diberikan skor sebagai berikut : 
sangat setuju ( skor 5 ), setuju ( skor 4 ), netral ( skor 3 ), tidak setuju ( skor 2 ), 
sangat tidak setuju ( skor 1). Pemgumpulan data dilakukan denga memberikan 
kuisoner kepada responden. Kuisoner didesain dengan pertanyaan terbuka yaitu 
yang terdiri dari beberapa pertanyaan yang digunakan untuk mengetahui 
identitas responden seperti jenis kelamin, usia, pendidikan, dan pendapatan 
responden 
 
3.4. Tahap Pengelola Data  
Setelah data terkumpul dari pengumpulan data, maka segera diolah oleh 
penelitan. Adapun dalam pekerjaan analisis penelitian ini, penulis melakukan 
tiga tahap, diantaranya: Tahap Persiapan kegiatan dalam persiapan ini 
diantaranya  
a. Mengecek nama dan kelengkapan identitas pengisi. 
b. Mengecek kelengkapan data, artinya memeriksa isi instrumen pengumpulan 
data ( termasuk pula kelengkapan lembran instrumen barang kali ada yang 
terlepas atau sobek ). 
c. Mengecek macam isian data. Jika di dalam instrumen termuat sebuah atau 
beberapa item yang “ tidak tahu “ atau isian lain bukan yang dikehendaki 
peneliti, pada 
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d. hal isian yang diharapkan tersebut merupakan variabel pokok, maka item ini 
perlu didrop.  
e. Penerapan data sesuai dengan pendekatan penelitian. Maksud tahap ini 
adalah pengelolaan data yang diperoleh dengan menggunakan rumus-rumus 
atau aturan-aturan yang ada sesuai dengan pendekatan penelitian atau desain 
penelitian yang diambil. (Sugiyono, Statistik Untuk Penelitian, 2005, p. 55)  
 
3.5. Populasi dan Sampel 
Populasi adalah sebuah kumpulan dari semua kemungkinan orang- orang, 
benda-benda, dan ukuran lain dari objek yang menjadi perhatian. Sedangkan 
sampel adalah suatu bagian dari populasi tertentu yang menjadi perhatian. 
Teknik penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik non 
probability sampling. (Purwanto, 2016) 
 Penelitian kali ini populasinya adalah anggota BMT Tumang yang 
berjumlah 27.982 responden. Data diperoleh berdasarkan dari hasil mini riset 
yang dilakukan peneliti. Penentuan besarnya atau ukuran sampel menggunakan 
teknik non probability sampling yang ditentukan dengan pendekatan yamane 
sebagai berikut :  
  
 
     
 
 Keterangan : 
n  = ukuran sampel 
N = ukuran populasi dan 
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e  = persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel 
yang masih dapat dotolelir atau diinginkan 10% bila angka-angka itu dimasukan 
dalam rumus maka akan dapat mewakili sampel yang ada. Besarnya sampel 
pengguna produk BMT Tumang adalah:  
  
     
               
 = 99,64 
Jumlah sampel dalam penelitian ini dibulatkan menjadi 100 responden yaitu 
pengguna produk BMT Tumang. Sedangkan teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah teknik simple random sampling yaitu pengambilan anggota 
sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan yang ada 
dalam populasi tersebut. (Sugiyono, 2012, p. 118) 
 
3.6.  Variabel Penelitian 
Variabel penelitian adalah suatu yang beragam dan bervariasi. Variabel dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut :  
1. Variabel Independen  
Variabel independen ( bebas ) adalah variabel yang menjelaskan atau 
mempengaruhi variabel yang lain. Disebut juga variabel pengaruh yaitu 
variabel yang mempengaruhi variabel lain yang tidak terbatas. Vriabel 
independen dalam penelitian ini adalah Bagi hasil, Kualitas Layanan, dan 
word of mouth. 
2. Variabel Dependen  
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Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain yang 
sifatnya tidak dapat berdiri sendiri. Variabel dependen dalam penelitian ini 
adalah keputusan penggunaan produk. (Priyanto, 2008, p. 9) 
 
3.7. Definisi Oprasional 
 
Tabel 3.1 
Definisi Oprasional 
 
Variabel Def. 
oprasional 
Indikator Skala referensi 
Bagi 
Hasil  
(X1) 
suatu sistem 
pengolahan 
dana dalam 
perekonomia
n Islam yaitu 
pembagian 
hasil usaha 
antara 
pemilik 
modal. 
 
1. Prosentase 
2. Bagi Untung 
dan Bagi Rugi 
3. Jaminan 
4. Penentuan 
Besarnya 
Nisbah 
Likert Adiwarm
an 
(2013) 
Kualitas 
Pelayana
n ( X2) 
Parasuraman 
dalam Lizar 
Alfansi 
(2010:70) 
mendefinisik
an service 
quality 
sebagai 
fungsi 
ekspektasi 
konsumen 
terhadap 
proses dan 
situasi jasa 
dan kualitas 
output yang 
mereka 
terima. 
1. Bukti langsung 
(tangibles) 
2. Keandalan ( 
reliability) 
3. Daya tanggap ( 
responsiveness) 
4. Jaminan 
(assurance) 
5. Empati ( 
emphathy) 
 
 Parasura
man 
(Sangadi 
& 
Shopiah, 
2013:100
). 
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Word of 
Mouth 
( X3) 
Informasi 
mengenai 
suatu produk 
yang 
diteruskan 
dari suatu 
individu ke 
individu yang 
lain. 
1. Rekomendasi 
dari orang 
lain, 
2. Mendengar 
hal-hal yang 
positif  
tentang 
produk dari 
orang lain 
3.  
Likert Yunita 
dan 
Oktaria 
(2012) 
Keputusa
n 
pembelia
n (Y) 
Rasa percaya 
diri yang kuat 
pada diri 
konsumen 
atau 
pelanggan 
yang 
merupakan 
keyakinan 
bahwa 
keputusan 
atas 
pembelian 
yang 
diambilnya 
adalah benar. 
a. 1. Kemantapan 
pembeli 
b. 2. Pertimbangan 
dalam membeli 
c. 3. Prioritas dalam 
membeli 
d. 4. Kecepatan 
memutuskan. 
memilih merek 
e.  
Likert Yunita 
dan 
Oktaria 
(2012) 
 
 
3.8.  Uji Instrumen Penelitian  
3.8.1.  Uji validitas  
Penerapan uji ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah alat pengumpul data 
pada dasarnya menunjukan tingkat ketepatan, keakuratan, kesetabilan atau 
konsistensi alat tersebut dalam mengungkapkan gejala tertentu dan sekelompok 
parsial, walaupun dilakukan pada waktu yang berbeda. Uji keandalan dilakukan 
terhadap pertanyaan-pertanyaan yang sudah valid untuk mengethui hasil 
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pengukuran tetap konsisten bila dilakukan kembali, terhdap gejala yang sama. 
Uji validitas dan reabilitas dilakukan dengan bantuan program SPSS. 
 
3.8.2. Uji Reabilitas  
Selanjutnya pengukuran keandalan suatu kuisoner dilakukan untuk mengetahui 
sejauh mana pengukuran konsisten alat ukur untuk menilai goodness of measure. 
Pengukuran reabilitas menggunakan kofesien Alpha cronbach, apabila koefesien 
alpha > 0,60 maka instrumen dikatakan handal. 
 
3.9.  Teknis Analisis Data 
3.9.1. Uji Asumsi Klasik  
Analisis regresi linear sederhana yang digunakan untuk melakukan pengujian 
hipotesis. Sebelum digunakan untuk menguji hipotesis penelitian., terlebih 
dahulu model regresi yang diperoleh dilakukan normalitas data dan uji 
multokolinearitas. 
a. Uji Normalitas  
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi, 
variabel dependen, variabel independen keduanya memiliki distribusi normal 
ataukah tidak. Model regresi yang baik adalah data normal atau mendekati 
normal. Caranya adalah dengan normal probability plot yang membandingkan 
distribusi komulatif dan dari data sesungguhnya dengan distribusi komulatif 
dari distribusi normal. Dalam penelitian ini uji normalitas diuji dengan 
menggunakan uji statistik kolmogrov smirnov. 
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 Uji kolmogrov smirnov adalah salah satu uji statistik yang digunakan 
untuk menguji normalitas sebuah data selain menggunakan analisis grafik. 
Pengambilan keputusan uji kolmogrov smirnov dikatakan data terdistribusi 
normal jika nilai signifikasi yang diperoleh dari output SPSS one sample 
kolmogrov smirnov test diatas 0,05. 
b. Uji Heterokedastisitas 
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain. Uji 
heterokesdastisitas dilakukan dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi 
variabel terikat ( ZPRED ) dengan residualnya ( SRESID) Disamping itu ada 
salah satu uji yang digunakan dalam uji heterokesdastisitas yaitu uji glejser. 
 Uji glejser merupakan salah satu uji yang digunakan untuk menguji 
heterokesdastisitas data selain menggunakan grafik. Kaidah pengambilan 
keputusan uji heterokesdastisitas adalah jika terbukti bahwa r tidak terdapat 
heterokesdastisitas antara variabel independen dengan variabel independen. 
Yaitu jika nilai signifikasi menunjukan nilai yang lebih besar dari 0,05. 
c. Uji Multikolinearitas  
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika 
variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel tersebut tidak membentuk 
variabel ortogonal.  
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Variabel ortogonal adalah variabel bebas yang nilai korelasi antar 
sesama variabel bebas sama dengan nol. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
Multikolinearitas didalam model regresi adalah dengan nilai tolerance dan 
variance inflation factor ( VIF). Kedua ukuran ini menunjukan setiap variabel 
independen manakah yang dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. 
 Jadi nilai tolerance < 0,10 sama dengan nilai VIF (  variance inflation 
factor ) > 10 Sehingga sebuah penelitian yang baik dan dikatakan lulus uji 
multikolinieritas, jika hasil output SPSS pada kolom tolerance  menunjukan 
nilai lebih dari 0,10 dan atau nilai variance inflation factor ( VIF ) dibawah 
angka 10. 
 
3.9.2. Uji Ketepatan Model 
1. Koefesien determinasi (R² ) 
Koefesien determinan digunakan untuk mengukur seberapa jauh  
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel – variabel dependen. 
Nilai koefesien adalah antara nol sampai dengan satu dan ditunjukan dengan 
nilai adjusted R². Uji koefesien determinasi R² digunakan untuk mengetahui 
seberapa baik sampel menggunakan data. R² mengukur besarnya jumlah 
redukasi dalam variabel dependent yang diperoleh dari prngguna varibel bebas. 
  R² mempunyai nilai 0 sampai 1, dengan R² yang tinggi berkaisar antara 0,7 
sampai 1. R² yang digunakan adalah nilai adjusted R square yang merupakan R² 
yang telah disesuaikan. adjusted R square merupakan indikator untuk 
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mengetahui pengaruh  penambahan waktu suatu variabel independent ke dalam 
ppersamaan. 
 Koefesien determinasi (R²) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai 
koefesien determinasi adalah antara nol dan satu. Untuk mengetahui uji 
koefesien determinasi (R²) dapat dilihat dari niali adjusted R square dalam 
SPSS. Secara sistematis jika nilai R² = 1, maka adjusted R square = 1 sedangkan 
jika R² = 0, maka maka adjusted R square = (1-k)/(n-k). jika k > 1, maka 
adjusted R square akan bernilai negatif. (Ghozali, 2011, pp. 36-116) 
2. Uji F Simultan  
Digunakan untuk mengetahui masing-masing sumbangan variabel bebas secara 
bersama-sama terhadap variabel tergantung. Menggunakan uji masing-masing 
koefesien variabel apakah mempunyai penaruh yang bermakna atau tidak 
terhadap variabel berikut :  
1) Ho : bi = b1 = b2 = b3 < = 0 artinya tidak terdapat pengaruh yang nyata 
antara variabel independen terhadap variabel dependen. 
2) Ho : bi = b1 = b2 = b3 < # 0, artinya ada pengaruh bermakna antara variabel 
independen terhadap variabel dependen.  Pengambilan keputusan uji F simultan, 
dikatakan variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen secara 
parsial jika nilai output SPSS pada kolom coeffecient untuk melihat t hitung 
menunjukan nialu lebih besar dari t tabel ( t hitung > t tabel ) dengan ketentuan t 
tabel dengan derajat kebebasan = jumlah sampel dan nlai α = 0.05. 
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3.9.3. Analisis Regresi  
Analisis regresi adalah suatu metode sederhana untuk melakukan investigasi 
tentang hubungan fungsional diantara beberapa variabel. Analisis regresi 
berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh hubungan 
variabel personal selling dan word of mouth terhadap variabel keputusan 
pembelian. Untuk menjawab analisis yang akan dipecahkan dengan bantuan 
softwer SPSS. Dalam penelitian ini menggunakan rumus persamaan 
regresi berganda untuk menganalisis data. Bentuk persamaan regresi linier 
berganda adalah sebagai berikut :  
    Y = a + b₁x₁ + b₂x₂ + b3x3 + ɛ 
 Keterangan : 
Y  = Variabel Keputusan Pembelian  
α  = Konstanta  
b1,b2 , = Koefisien regresi variabel independen  
X1  = Variabel Bagi Hasil 
X2 = Variabel Kualitas Layanan 
X3      = Variabel Word of Mouth 
e  = Standar error 
 
3.9.4. Uji Signifikan t (Uji t ) 
Uji t ini pada dasarnya bertujuan mengetahui secara individual  pengaruh 
variabel bebas terhadap variabel terkait. Cara untuk menguji signifikansi uju t 
adalah dengan membandingkan t statistik dan t tabel, jika tstatistik > t tabel, 
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maka semua variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat. Atau dapat 
melihat hasil pada uji t yaitu P>0,05. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
 
4.1. Gambaran Umum BMT Tumang 
1. Sejarah Berdirinya BMT Tumang 
Sistem perekonomian dan tatanan kehidupan yang dikedepankan pada masa orde 
baru ternyata tidak bisa memberikan jawaban akan harapan terwujudnya 
masyarakat adil dan makmur. Berangkat dari keprihatinan akan nasib 
masyarakat desa yang justru merupakan jumlah mayoritas penduduk di 
indonesia, khususnya didaerah Boyolali. Juga, apabila melihat perputaran uang 
yang sebagian besar ada dikota serta sulitnya pengusaha mikro dan kecil di 
pedesaan dalam mengakses permodalan dari perbankan. 
Perbankan dalam hal ini dinilai lemah dalam komitmennya menciptakan 
lingkungan usaha yang lebih adil dan lebih menyejahterakan masyarakat. 
Sementara itu, terkait dengan bunga perbankan juga telah menjadi kajian 
tersendiri dikalangan umat islam. Hal-hal tersebut juga sangat dirasakan oleh 
masyarakat Desa Tumang. Terutama bebrapa orang yang menjalankan 
ekonominya berkutat dengan rentenir atau istilah masyarakat setempat adalah 
bank plecit. 
Dalam rangka menjawab permsalahan-permasalahan yang dihadapi warga 
setempat, maka pada bulan Februari 1997 bertempat dirumah dinas Bapak 
Suryanto SH. Di jakarta, munculah gagasan untuk pendirian BMT di Desa 
Tumang, setelah dilakukan pemilihan calon pengelola pada tanggal 1 oktober 
1998, Baitul Wat Tamwil (BMT) Tumang mulai beroprasi dengan modal awal 
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7.050.000 rupiah di Desa Tumang, Cepogo, Boyolai, Kemudian, pada tanggal 10 
april 1999, BMT Tumang mendapatkan badan hukum dan departemen koperasi 
dengan nomor 242/BH/KD.11.25/IV/1999 yang kemudian lebih dikenal dengan 
KSU “ BMT TUMANG”. Dengan mengusung Visi ; “menjadi lembaga 
keuangan yang mandiri dan konsisten terhadap ketentuan syariah, memberi 
manfaat dan mampu mengangkat status sosial ekonomi masyarakat menuju 
kesejahteraan yang diridhoi Allah Ta’ala “ BMT TUMANG terus bekerja keras 
melayani masyarakat.  
Dalam rangka waktu satu dasawarsa melayani umat, BMT TUMANG 
telah berkembang dengan sangat cepat, hingga akhir desember 2017 total aset 
BMT TUMANG mencapai 166 milyar dengan total pembiayaan sebesar 111,4 
Milyar dan simpanan 146,2 milyar. Dengan slogan; “membangun kemandirian 
menuju kesejahteraan “ BMT TUMANG ingin terus mengembangkan jaringan 
dan mmenebar manfaat bagi masyarakat sekitar. 
Bukan hanya bergerak pada bisnis syariah, KSPSS BMT TUMANG juga 
hadir sebagai penggerak ekonomi ummat lewat Baitul Maalnya. Tercatat jumlah 
aset Baitul Maal BMT Tumang pada akhir Desember 2017 mencapai 1,03 
milyar. Dengan jumlah dana tabaru’ yang ditunaikan mencapai Rp. 
258,844,473,00, dan total penggunaan dana sosial dan pemberdayaan sebesar 
Rp. 640,412,800. 
 Dengan pergerakan lembaga keungan dan lembaga soasial dakwahnya, 
KSPSS BMT TUMANG hadir sebagai motor penggerak perekonomian dengan 
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memberantas riba dan mencabut kemiskinan sampai keakar-akarnya.. 
(http://bmttumang.com/sejarah) 
 
2. Produk BMT Tumang  
produk pada BMT Tumang dikategorikan dalam dua jenis yaitu simpanan dan 
pembiayaan. 
a. Produk simpanan terdiri dari beberapa jenis; 
1. Simpanan Mudharabah Al Mutlaqoh 
Simpanan Mudharabah Al Mutlaqoh adalah siimpanan berdasarkan 
kaidah syari’ah mudhrabah al mutlaqah, dimana mudharib memberikan 
kepercayaan kepada BMT TUMANG untuk memanfaatkan dana yang 
dapat digunakan dalam bentuk pembiayaan secara produktif, dapat 
memberikan manfaat pada anggota yang lain secara halal dan profesional. 
Labba dari pembiayaan dibagi antara nggota dengan BMT sesuai nisbah 
(bagi hasil) yang disepakati diawal. Simpanan ini dapat diambil sewaktu-
waktu. 
Besarnya bagi hasil simpanan ditetapkan menurut keuntungan KJKS 
BMT TUMANG dengan nisbah antara BMT : anggota 70: 30. Bagi hasil 
yang dimaksud akan diperhitungkan setmiap akhir bulan dan akan 
ditambahkan secara otomatis ke rekening simpanan anggota setiap awal 
bulan. (http://bmttumang.com/60/simpanan-mudharabah-almutholaqoh) 
2. Simpanan Mudharabah Berjangka  
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Simpanan Mudharabah Berjangka (DEPOSITO) adalah Simpanan 
berdasarkan kaidah syari’ah mudharabah al-muthlaqah, dimana mudharib 
memberikan kepercayaan kepada BMT TUMANG untuk memanfaatkan 
dana yang dapat digunakan dalam bentuk pembiayaan secara produktif, 
dapat memberikan manfaat pada anggota yang lain secara halal dan 
profesional. Laba dari pembiayaan dibagi antara anggota dengan BMT 
sesuai nisbah (bagi hasil) yang disepakati di awal. 
(http://bmttumang.com/69/simpanan-mudharabah-berjangka) 
3. Simpanan Mudharabah Masa Depan  
Apa itu Si Muda Mapan? Si Muda MaPan adalah Produk Simpanan di 
BMT TUMANG dengan prinsip akad mudharabah mutlaqah, yaitu 
perjanjian mudharabah yang tidak mensyaratkan perjanjian tertentu 
(investasi tidak terikat). Simpanan tersebut direncanakan khusus untuk 
kebutuhan anggota di waktu yang akan datang. Manfaat Si Muda Mapan : 
a. dengan akad mudharabah mutlaqah penyimpanan dapat memperoleh bagi 
hasil dari hasil usaha BMT TUMANG  
b. Bagi hasil yang diterima setiap bulannya akan ditambahkan ke simpanan, 
sehingga akan meningkatkan saldo pokok simpanan, yang secara otomatis 
akan menambah agi hasil secara proporsional 
c. Untuk simpanan jangka waktu minimal 3 tahun akan mendapatkan 
manfaat khusus yaitu akan dimasukkan ke dalam Keluarga Peduli 
Pendidikan, diantaranya : Setiap tahunajaran baru akan mendapatkan 
bingkisan peralatan sekolah, Anggota yang sakit (opname) akan 
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mendapatkan santunan Rp.200.000,-Anggota yang meninggal dunia akan 
mendapatkan santunan sebesar Rp.1.000.000,-, Setiap anak didik yang 
berprestasi bisa diusulkan mendapatkan bea siswa dari Divisi Maal BMT 
TUMANG.(http://bmttumang.com/62/simpanan-mudharabah-masa-depan) 
b. Produk Pembiayaan  
Produk pembiayaan terdiri dari  
1. Pembiayaan Investasi 
- Pembiayaan mudharabah 
- Pembiayaan Musyarakah 
2. Pembiayaan Jual beli 
- Pembiayaan Murabahah 
3. Pembiayaan Jasa / sewa 
- Pembiayaan Ijarah 
- Pembiayaan Qordh 
 
4.2.  Deskripsi Responden  
Untuk memperoleh data penelitian, dibagikan sebanyak 100 kuisoner kepada 
anggota KSPSS BMT Tumang. Dari kuisoner yang dibagikan dapat diperoleh 
data-data tentang deskripsi responden yang meliputi: jenis kelamin, usia, 
pendidikan terakhir, dan Pekerjaan. Data kuisoner tersebut diolah menggunakan 
Program SPSS 20.0. 
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1. Jenis Kelamin 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa anggota yang memutuskan 
untuk menggunakan produk BMT Tumang adalah perempuan sebanyak 62 
orang atau (62%), sedangkan laki-laki sebanyak 38 orang atau ( 38%). 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Dataprimer yang Diolah, 2019 
 
 
2. Usia Responden 
Tabel 4.2. 
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 
21-30 43 43.0 43.0 43.0 
31-40 26 26.0 26.0 69.0 
41-50 22 22.0 22.0 91.0 
> 50 9 9.0 9.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
Sumber: Data Primer Yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa responden yang usia 21-30 tahun 
sebanyak 43 orang (43%), 31-40 tahun sebanyak 26 orang atau (26%), 41-50 
tahun sebanyak 22 orang atau (22%), >50 tahun sebanyak 9 orang atau (9%). 
Tabel 4.1.  
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 
Wanita 62 62.0 62.0 62.0 
Laki-laki 38 38.0 38.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
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3. Pekerjaan Terakhir Responden  
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: 
Data Primer 
yang diolah, 
2019 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa sebagian besar pekerjaan 
responden yang memutuskan menggunakan produk BMT Tumang yaitu 
Mahasiswa sebanyak 15 Orang atau (15%), Karyawan Swasta sebanyak 10 Orang 
atau (10%), PNS sebanyak 4 Orang atau (4%), Wiraswasta sebanyak 42 Orang 
atau (42%), dan Lain-lian sebanyak 29 Orang atau (29%).  
 
4. Pendidikan Responden 
 
Tabel 4.3. 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan  
 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 
Mahasiswa 15 15.0 15.0 15.0 
K. Swasta 10 10.0 10.0 25.0 
PNS 4 4.0 4.0 29.0 
Wiraswasta 42 42.0 42.0 71.0 
Lain-Lain 29 29.0 29.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
Tabel 4.4. 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 
 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid SD 6 6.0 6.0 6.0 
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Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa responden yang menggunakan 
produk BMT Tumang pendidikan terakhir SD sebanyak 6 Orang atau (6%), SMP 
sebanyak 10 orang atau (10%), SMA sebanyak 54 Orang atau (54%), Diploma 2 
Orang atau (2%), dan S1,S2 sebanyak 28 Orang atau (28%). 
 
4.3. Pengujian Dan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Uji Instrumen 
1. Uji Validitas  
Uji validitas menunjukan sejauh mana suatu alat pengukut itu mengukur 
apa yang ingin diukur. Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah kuisoner. Uji ini dapat membandingkan rhitung dengan rtabel dengan 
signifikasi 5% atau (0,05), berikut adalah hsil validitas per variabel: 
Tabel 4.5. 
Hasil validitas Variabel Bagi Hasil 
 
Pernyataan R Hitung R 
Tabel 
Keutusan 
BH 1 0,661 0,361 Valid 
BH 2 0,656 0,361 Valid 
BH 3 0,470 0,361 Valid 
BH 4 0,716 0,361 Valid 
BH 5 0,777 0,361 Valid 
BH 6 0,711 0,361 Valid 
BH 7 0,777 0,361 Valid 
Sumber: Data Primer Yang diOlah, 2019 
SMP 10 10.0 10.0 16.0 
SMA 54 54.0 54.0 70.0 
Diploma 2 2.0 2.0 72.0 
S1,S2 28 28.0 28.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
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Tabel 4.6 
Hasil validitas Variabel kualitas Layanan 
 
 
 
 
 
 
S
Sumber : Data Primer Yang diOlah, 2019 
 
Tabel 4.7 
Hasil validitas Variabel Word of Mouth (WoM) 
 
Pernyataan R Hitung R 
Tabel 
Ketentuan 
Wom 1 0,673 0,361 Valid 
Wom 2 0,865 0,361 Valid 
Wom 3 0,865 0,361 Valid 
Wom 4 0,877 0,361 Valid 
Sumber: Data Primer Yang diOlah, 2019 
 
Tabel 4.8 
Hasil validitas Variabel Keputusan Pembelian 
 
Pernyataan R Hitung R Tabel  Keutusan 
KP 1 0,790 0,361 Valid 
KP 2 0,682 0,361 Valid 
KP 3 0,725 0,361 Valid 
KP 4 0,596 0,361 Valid 
Pernyataan R Hitung R 
Tabel 
Ketentuan 
KL1 0,789 0,361 Valid 
KL2 0,444 0,361 Valid 
KL3 0,709 0,361 Valid 
KL4 0,793 0,361 Valid 
KL5 0,762 0,361 Valid 
KL6 0,863 0,361 Valid 
KL7 0,842 0,361 Valid 
KL8 0,783 0,361 Valid 
KL9 0,736 0,361 Valid 
KL10 0,808 0,361 Valid 
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KP 5 0,754 0,361 Valid 
KP 6 0,805 0,361 Valid 
KP 7 0,823 0,361 Valid 
KP 8 0,816 0,361 Valid 
Sumber: Data Primer Yang diOlah, 2019 
Dari tabel diatas, dapat diketahui bahwa masing-masing nilai 
indikator atau kuisoner dalam variabel kualitas Bagi Hasil, Kualitas 
Layanan, Word of Mouth dan Keputusan pembelian mempunyai R hitung 
lebih besar dari R tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator atau 
pernyataan kuisoner adalah valid sebagi alat ukur variabel. 
2. Uji Reabilitas 
Uji reabilitas digunakan untuk menguji apakah indikator atau kuisoner yang 
digunakan dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur variabel. Uji ini 
dapat diukur dengan menggunakan cronbach Alpha (α). Dimana suatu 
konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai cronbach 
Alpha > 0,60 (Ghozali,2013:46). 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reabilitas 
 
Variabel  Cronbach 
Alpha 
(α)  
Standar 
Reabilitas 
Keterangan 
Bagi Hasil 0,809 0,60 Reliabel 
Kualitas 
Layanan 
0,907 0,60 Reliabel 
Word of 
Mouth 
(WoM) 
0,843 0,60 Reliabel 
Keputusan 
Pembelian 
0,885 0,60 Reliabel 
Sumber: Data Primer Yang diolah, 2019 
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Dari tabel diatas, dapat diketahui bahwa masing-masing nilai indikator 
atau kuisoner dalam variabel kualitas Bagi Hasil, Kualitas Layanan, Word of 
Mouth dan Keputusan pembelian mempunyai nilai Cronbach Alpha lebih 
besar dari 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator atau kuisoner 
handal atau dapat dipercaya sebagai alat ukur variabel. 
 
4.3.2.  Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya penyimpangan 
asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang digunakan. Pengujian ini 
terdiri dari uji normalitas, uji multikolonieritas, uji heterokesdastisitas. Berikut 
hasilnya akan dijelaskan satu persatu: 
1. Uji Normalitas 
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel independen 
dan dependen keduanya memiliki distribusi normal atau tidak. Hasil uji 
normalitas dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.10 
Hasil Pengujian Normalitas 
 
Unstandardized Residual P value Keterangan  
Persamaan  0,630 Data terdistribusi normal 
  Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 
Hasil perhitungan kolmogorov-smirnov menunjukan bahwa nilai signifikasi 
masing-masing persamaan. Persamaan sebesar 0,630 yang berarti P value >0,05 
dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan 
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karena memenuhi asumsi normalitas atau dapat disimpulkan bahwa ada 
distribusi normal. 
2. Uji Heterokesdastisitas 
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain. Penelitian ini 
menggunakan Uji glejser. 
 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Heterokesdastisitas 
Dari hasil nilai sig pada Uji glejser diatas terlihat bahwa nilai sig dari masing-
masing variabel bebas lebih dari 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak 
terjadi heterokesdastisitas pada model regresi. 
3. Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi yang 
digunakan terdapat korelasi antara variabel bebas (independen). Untuk melihat 
ada tidaknya Multikolinieritas dilihat pada nilai tolerance atau nilai Variance 
inflation Factor (VIF). Jika nilai tolerance <0,10 dan nilai VIF >10 maka dapat 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .817 1.279  .639 .525 
BH .025 .045 .063 .553 .581 
KL .020 .039 .075 .513 .609 
WOM -.032 .085 -.054 -.379 .706 
Sumber: Data Primer yang Diolah,2019 
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dikatakan terjadi Multikolinieritas. Hasil uji Multikolinieritas dapat dilihat pada 
tabel berikut: 
Tabel 4.12 
Hasil uji Multikolinieritas 
 
Variabel Tolerance VIF Kesimpulan 
Bagi Hasil 0,789 1.268 Tidak ada masalah 
Multikolinieritas 
 
Kualitas Layanan 0,477 2.094 Tidak ada masalah 
Multikolinieritas 
 
Word of Mouth 
(WoM) 
0,511 1.958 Tidak ada masalah 
Multikolinieritas 
 
  Sumber: Data Primer yang Diolah,2019 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa hasil perhitungan nilai tolerance 
pada masing-masing variabel lebih besar dari 0,10, sedangkan nilai Variance 
Inflation Factor (VIF) lebih kecil dari 10. Maka dapat diambil kesimpulan 
bahwa pada penelitian ini terbebas dari gejala multikolinieritas antar variabel. 
 
4.3.3. Uji Uji Ketepatan Model 
1.  Koefesien determinasi (R² ) 
Tabel 4.13 
           Hasil Uji R² 
 
Model R R 
Square 
Adjuste
d R 
Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change 
1 .815
a
 .665 .654 2.260 .665 63.430 
Sumber: Data Primer yang diOlah,2019 
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Dari tabel diatas menunjukan bahwa besarnya  Adjusted R² adalah 0,654. Hal ini 
berarti bagi hasil, kualitas layanan, dan Word of Mouth terhadap keputusan 
menggunakan produk sebesar 65,4%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
variabel-variabel lain diluar model.  
2. Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Menunjukan apakah semua variabel independen dan dependen yang dimasukan 
dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 
dependen. 
Tabel 4.14 
Hasil Uji F 
                                       ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 972.314 3 324.105 63.430 .000
b
 
Residual 490.526 96 5.110   
Total 1462.840 99    
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2019 
 
 
Dari uji ANOVA (Analysis of Varians) atau uji F menunjukan bahwa nilai Fhitung 
63,430 dengan tingkat signifikasinya 0,000 < 0,05 hal ini berarti bahwa H0 
ditolak dan Ha diterima sehingga disimpulkan bahwa model regresi dapat 
digunakan untuk memprediksi kepercayaan atau dapat dikatakan bahwa bagi 
hasil, kualitas layanan, dan word of mouth berpengaruh terhadap keputusan 
menggunakan produk. 
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4.3.4. Uji Analisis Regresi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dari tabel berikut didapat persamaan regresi linier berganda sebagai 
berikut:   
Y = a + b₁x₁ + b₂x₂ + b3x3 + ɛ 
Berdasarkan persamaan regresi linier berganda diatas dapat disusun 
sebagai berikut: 
Y = 1,616 + 0,219 X2 + 0, 279 X2 + 0,694 X3 + ɛ 
1. Konstanta (α)  yang bernilai positif 1,616, hal ini menunjukan bahwa 
apabila variabel Bagi Hasil, Kualitas Layanan, dan Word of Mouth 
jika dianggap konstan (0), maka nilai keputusan penggunaan produk 
sebesar 1,616. 
2. Koefesien regresi Variabel Bagi Hasil bernilai positif sebesar 0,219. 
Hal ini berarti bahwa jika bagi hasil ditingkatkan satu satuan dengan 
catatan variabel kualitas layanan, dan word of mouth dianggap 
Tabel 4.15 
Hasil regresi 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.616 2.146  .753 .453 
BH .219 .075 .194 2.917 .004 
KL .279 .065 .367 4.287 .000 
WoM .694 .142 .404 4.880 .000 
Sumber: Data Primer Yang Diolah,2019 
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konstan, maka akan meningkatkan nilai keputusan penggunaan produk 
sebesar 0,219. 
3. Koefesien regresi Variabel Kualitas Layanan bernilai positif sebesar 
0,279. Hal ini berarti bahwa jika kualitas layanan ditingkatkan satu 
satuan dengan catatan variabel bagi hasil dan, word of mouth dianggap 
konstan, maka akan meningkatkan nilai keputusan penggunaan produk 
sebesar 0,279. 
4. Koefesien regresi Variabel word of mouth bernilai positif sebesar 
0,694. Hal ini berarti bahwa word of mouth  ditingkatkan satu satuan 
dengan catatan variabel bagi hasil dan, kualitas layanan dianggap 
konstan, maka akan meningkatkan nilai keputusan penggunaan produk 
sebesar 0,694 
 
4.3.5. Uji Signifikasi Parameter Individual (Uji t) 
 
Tabel 4.16 
Hasil Uji t 
 
                                                 Coefficients
a
 
Modal Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.616 2.146  .753 .453 
BH .219 .075 .194 2.917 .004 
KL .279 .065 .367 4.287 .000 
WoM .694 .142 .404 4.880 .000 
Sumber: Data Primer yang diOlah, 2019 
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 Dari tabel diatas dapat diketahui diperoleh hasil sebagai berikut: 
1. Variabel Bagi Hasil diperoleh nilai thitung sebesar 2,917 dan nilai 
signifikan 0,004, jika dibandingkan dengan ttabel (1,983) maka 2,197 > 
1,983 dengan nilai signifikasi sebesar 0,004 < 0,05. Hal ini menunjukan 
bahwa H1 diterima, artinya Bagi Hasil berpengaruh signifikan terhadap  
keputusan penggunaan produk BMT Tumang. 
2. Variabel Kualitas Layanan diperoleh nilai thitung sebesar 4,287 dan nilai 
signifikan 0,000, jika dibandingkan dengan ttabel (1,983) maka 4,287 > 
1,983 dengan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukan 
bahwa H2 diterima, artinya Kualitas Layanan berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan penggunaan produk BMT Tumang 
3. Variabel Word of Mouth diperoleh nilai thitung sebesar 4,880 dan nilai 
signifikan 0,000, jika dibandingkan dengan ttabel (1,983) maka 4,880 > 
1,983 dengan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukan 
bahwa H3 diterima, artinya Word of Mouth berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan penggunaan produk BMT Tumang 
 
4.4. Pembahasan Hasil Analisis Data 
1. Pengaruh Bagi Hasil terhadap Keputusan Penggunaan Produk  
Berdasarkan hasil perhitungan uji t menunjukan bahwa variabel Bagi Hasil 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan produk. 
Dengan nilai t sebesar 2,197 dan tingkat signifikan 0,004 < 0,05. Hal ini 
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menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima,  sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel bagi hasil berepengaruh terhadap keputusan penggunaan produk. 
Hal tersebut relevan dari beberapa penelitian yang menunjukan hasil 
berpengaruh signifikan seperti penelitian yang dilakukan oleh Desiana,dkk 
(2018), Hendri Prihanto (2017), dan H.M Zainuri dan Bening Kristyassari 
(2008) yang menunjukan bahwa bagi hasil berpengaruh positif terhadap 
keputusan penggunaan produk. 
 
2. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Penggunaan Produk  
Berdasarkan hasil perhitungan uji t menunjukan bahwa variabel Kualitas 
Layanan  berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan 
produk. Dengan nilai t sebesar 4,287 dan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Hal ini 
menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima,  sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel Kualitas Layanan berepengaruh terhadap keputusan penggunaan 
produk. 
Hal tersebut relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Viandhy dan 
Ratnasari (2014), dan Bagja Sumantri (2014), yang menunjukan hasil 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan Dalam Memilih produk. 
Dalam penelitian ini dapat diketahui bahwa  kualitas layanan yang terdapat pada 
KSPPS BMT Tumang merupakan sesutau yang diperioritaskan oleh Pihak BMT, 
seperti halnya seorang karyawan yang loyal terhadap anggota, seorang karyawan 
yang memiliki kemampuan atau pengetahuan yang baik dan sopan, sikap seperti 
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inilah yang harus dipertahankan karena merupakan faktor yang paling 
mempengaruhi kepercayaan anggota.  
 
3. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Penggunaan Produk  
Berdasarkan hasil perhitungan uji t menunjukan bahwa variabel word of mouth 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan produk. 
Dengan nilai t sebesar 4,880 dan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Hal ini 
menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima,  sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel word of mouth berepengaruh terhadap keputusan penggunaan 
produk. 
Hal tersebut relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Syifa Zakia 
Nurlatifah dan R Masykur ( 2017), Mahendrayasa (2014), Nugraha dan Aditya 
(2015), yang menyatakan bahwa word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Dalam penelitian ini word of mouth adalah merupakan komunikasi 
pemasaran  yang secara tidak langsung dilakukan oleh anggota itu sendiri,   
mengapa demikian, apabila seorang anggota merasa puas dengan layanan atau 
suatu sistem yang terdapat pada perusahaan tersebut,  mereka pasti akan 
menceritakan hal tersebut kepaada orang terdekatnya seperti keluarga, teman 
ataupun orang yang tidak dikenal sekalipun, dengan informasi yang positif.  
Namun sebaliknya jika anggota merasa dirugikan oleh perusahaan terseut 
mereka juga pasti akan menyebarkkan rumor yag negatif kepada orang lain. Oleh 
karena itu komunikasi word of mouth tersebut akan mempengaruhi baik atau 
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buruk untuk perusahaan tergantung bagaiamanaperusahaan menjalankan sistem 
dan bagaiamana kualitas layanan yang deberikan. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan uji hipotesis pada bab sebelumnya, maka 
dapat disimpulkan bahwa:  
1. Variabel Bagi hasil mempunyai pengaruh terhadap keputusan penggunaan 
produk, dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai thitung sebesar 2,917 
dengan tingkat signifikan 0,004 < 0,05 hal ini berarti Ho ditolak dan Ha 
diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel bagi hasil berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan produk. 
2. Variabel Kualitas Layanan pengaruh terhadap keputusan penggunaan produk, 
dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai thitung sebesar 4,287 dengan 
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 hal ini berarti Ho ditolak dan Ha diterima, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas layanan berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan produk 
3. Variabel Word of Mouth pengaruh terhadap keputusan penggunaan produk, 
dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai thitung sebesar 4,880 dengan 
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 hal ini berarti Ho ditolak dan Ha diterima, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Word of Mouth berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan produk 
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5.2.  Keterbatasan Penelitian  
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-baiknya, 
namun masih terdapat beberapa keterbatasan yaitu: 
1. Keteratasan dalam waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil penelitian 
terbatas pada kemampuan deskripsi 
2. Dalam penelitian ini secara spesifik hanya meneliti bagi hasil, kualitas 
layanan, dan word of mouth di KSPPS BMT Tumang, dan hanya 
menggunakan 100 responden. 
 
5.3. Saran  
Berdasarkan hasil studi dari kesimpulan yang telahdi ambil maka saran yang 
dapat diberikan adalah: 
1. Untuk KSPSS BMT Tumang diharapkan agar kualitas pelayanan terus 
ditingkatkan serta melakukan bagi hasil yang sesuai dengan kesepakatan 
diawal guna untuk meningkatkan kepercayaan masyarakat atau anggota 
dengan begitu secara tidak langsung masyarakat atau anggota akan 
melakukan rumors atau Word Of Mouth  yang baik  terhadap orang lain.  
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk bisa menambah variabe yang 
bisa mempengaruhi keputusan penggunaan produk pada BMT, baik dari 
internal maupun dari eksternal. 
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Lampiran 1. Jadwal Penelitian 
Bulan Desember Januari Februari Maret April Mei 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Penyusunan 
Proposal 
x x                         
Konsultasi   x x x x x        x x  x x      
Pendaftaran 
penjadwala
n Seminar 
proposal 
        x                
Ujian 
Seminar 
Proposal 
         x               
Revisi 
Proposal 
          x x             
Pengumpul
an Data 
            x x           
Analisis 
Data 
                 x       
Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi 
                  x 
 
     
Pendaftaran 
Penjadwala
n 
munaqosah 
                   x x    
Munaqosah                      x   
Revisi 
Sekripsi 
                      x x 
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Lampiran 2. Surat Ijin Penelitian 
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Lampiran 3. Kuisoner Penelitian 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
Dengan Hormat, 
 Sehubungan dengan penelitian skripsi yang digunakan untuk memenuhi 
sebagian syarat dalam menyelesaikan pendidikan sarjana fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Surakarta jurusan Perbankan Syariah, maka dilakukan 
penelitian yang berjudul “ PENGARUH BAGI HASIL, KUALITAS LAYANAN, 
DAN WORD OF MOUTH TERHADAP KEPUTUSAN NASABAH DALAM 
MENGGUNAKAN PRODUK BMT TUMANG”, maka saya mohon kesedian 
Bapak/Ibu/Sdr/Sdri anggota BMT Tumang untuk mengisi kuisoner sesui dengan 
petunjuk pengisian. 
 Bantuan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri untuk mengisi kuisoner ini dengan sejujur-
jujurnya secara objektif apa adanya sangat berarti bagi peneliti. Atas kesediaan 
Bapak/Ibu/Sdr/Sdri saya ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
 
     Peneliti 
 
     Leni Handriyani 
            15.52.3.1.068 
 
75 
 
Petunjuk Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan berikut ini 
dengan memberi tanda silang (x) atau melingkarinya (O) 
IDENTITAS RESPONDEN 
Nama :  
Jenis Kelamin : a. Perempuan b. Laki-laki 
Usia : a.   11-20 tahun 
4. 21-30 tahun 
5. 31-40 tahun 
6. 41-50 tahun 
7. >50 tahun 
Pendidikan :  a.  SD 
b. SMP  
c. SMA 
d. Diploma   
e. S1,S2 
Pekerjaan : a. Pelajar/mahasiswa 
 b. Karyawan Swasta 
 c. PNS 
                                                     d. Wiraswasta 
                                                     e. Lain-lain 
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PETUNJUK PENGISIAN KUISONER 
Berilah penilaian dengan tanda ( √ ) atau (x) pada kolom yang telah disediakan.  
Jawaban : SS (sangat setuju), S ( setuju), N (Netral), TS (Tidak Setuju), STS 
(Sangat Tidak Setuju) 
No
.  
Pertanyaan Jawaban 
SS S N TS STS 
Bagi Hasil (X1)      
1 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena mengetahui 
nisbah keuntungan didasarkan dalam bentuk 
prosentase 
     
2 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena mengetahui 
nisbah keuntungan ditentukan tidak 
bedasarkan porsi setoran modal melainkan 
bedasarkan kesepakatan  
 
     
3 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena mengetahui 
besar nisbah bagi hasil tabungan yang 
ditetapkan saat ini  
 
     
4 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena mengharapkan 
imbalan/return yang secara akumulatif bisa 
memperbesar jumlah tabungan saya  
 
     
5 Saya mengetahui bahwa return yang didapat 
tergantung kepada kinerja bisnis  
 
     
6 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena jaminan yang 
diberikan oleh bank tidak merugikan saya  
 
     
7 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena nisbah bagi 
hasil yang diberikan menarik  
 
     
8 Apakah Anda memutuskan menggunkan      
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produk BMT Tumang karena kesepakatan 
yang diberikan sangat menguntungkan  
 
 
No. Pertanyaan 
 
 
Jawaban 
SS 
(5) 
S 
(4) 
N 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
Kualitas Layanan (X2)  
 
 
    
1.  Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang melayani dengan cepat dan dapat 
dipercaya. 
 
     
2. Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang tidak pernah melakukan kesalahan 
dalam pekerjaanya. 
 
     
3. Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang cepat dalam melayani keluhan 
anggota. 
 
     
4. Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang peka dan peduli terhadap keluhan 
anggota. 
 
     
5. Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena BMT Tumang 
menjamin produk-produk yang ditawarkan 
selalu memakai akad syariah dan tidak 
menimbulkan keraguan. 
 
     
6. Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang memiliki kemampuan, pengetahuan 
yang baik dan sopan. 
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No
.  
Pertanyaan Jawaban 
SS S N TS STS 
Word of Mouth (X3)      
1 Beberapa Orang Merekomendasikan Anda 
Seputar Produk BMT Tumang Dengan 
Menjelaskan Kelebihan Produk Tersebut 
     
2 Rekomendasi Yang Anda Dapatkan 
Mengenai Produk BMT Tumang Memiliki 
Informasi Yang Jelas 
     
3 Informasi Yang Anda Dapatkan Mengenai 
Produk BMT Tumang Akurat Antara 
Informasi Dan Kenyataan Sama 
     
4 Anda Berniat Untuk Membeli Produk 
Produk BMT Tumang Karena Sesuai 
Dengan Harapan Dan Kebutuhan anda 
Anda 
     
 
No
.  
Pertanyaan Jawaban 
SS S N TS STS 
Keputusan Pembelian  (Y)      
7 Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena Karyawan BMT 
Tumang bersedia dengan senang hati 
melayani anggota. 
 
 
     
8 Anda memutuskan menggunakan produk 
BMT Tumang karena BMT Tumang selalu 
mudah dihubungi saat dibutuhkan. 
 
 
     
9 Anda memutuskan menggunkan produk 
BMT Tumang karena Lokasi BMT Tumang 
mudah dijangkau 
 
     
10. Anda memutuskan menggunkan produk 
BMT Tumang karena Ruangan BMT 
Tumang selalu bersih dan nyaman dan 
penampilan karyawan selalu rapi dan sopan. 
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1 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena adanya 
kemantapan hati tentang produk yang 
ditawarkan 
     
2 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena annda yakin 
dengan informasi yang diberikan oleh orang 
lain 
     
3 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena jenis produk 
yang ditawarkan berfariasi  
 
     
4 Apakah Anda memutuskan menggunakan 
produk BMT Tumang karena orang yang 
menawrkna produk adalah teman dekat anda 
     
5 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena produk yang 
ditawarkan sesuai dengan kebutuhan anda 
     
6 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena adanya situasi 
dan 
kondisi yang menyenangkan di BMT 
tersebut 
     
7 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena kualitas 
produk yang ditawarkan bagus 
     
8 Apakah Anda memutuskan menggunkan 
produk BMT Tumang karena adanya minat 
yang tinggi terhadap produk tersebut 
     
 
Lampiran 4. Data Responden 
No. Jenis 
Kelamin 
Usia (th) Pendidikan Pekerjaan 
1 P 31-40 S1 Wiraswasta 
2 L 31-40 SMA Wiraswasta 
3 L 41-50 SMA Pedagang 
4 L 41-50 S1 Wiraswasta 
5 L 41-50 SMP Pedagang 
6 L >50 Diploma Wiraswasta 
7 L 41-50 SMA Wiraswasta 
8 L 31-40 SMA Wiraswasta 
9 P 31-40 S1 Wiraswasta 
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10 P >50 S1 Wiraswasta 
11 L 41-50 SMP Wiraswasta 
12 L >50 SMA Wiraswasta 
13 P >50 SMA Wiraswasta 
14 L 41-50 S1 Wiraswasta 
15 P 41-50 S1 Wiraswasta 
16 L >50 S1 Wiraswasta 
17 L 31-40 S1 Wiraswasta 
18 P 31-40 SMA Wiraswasta 
19 L 31-40 S1 Wiraswasta 
20 L 31-40 S1 Wiraswasta 
21 L 31-40 Diploma Wiraswasta 
22 L 41-50 SMP Wiraswasta 
23 L 41-50 SMA Wiraswasta 
24 P 41-50 SMP Wiraswasta 
25 L 41-50 SMP Wiraswasta 
26 L 41-50 SMA Wiraswasta 
27 L 41-50 SD Lain-Lain 
28 P >50 SMP Wiraswasta 
29 L 41-50 SMA Wiraswasta 
30 L 31-40 S1 Wiraswasta 
31 L 31-40 S1 Wiraswasta 
32 P 41-50 SD Pedagang 
33 P 31-40 S1 Wiraswasta 
34 P 31-40 SMP Pedagang 
35 P 41-50 SMA Wiraswasta 
36 P 11-20 SMA Pelajar/Mahasiswa 
37 P 21-30 SMA Pelajar/Mahasiswa 
38 P 21-30 SMA Pelajar/Mahasiswa 
39 P 11-20 SMA Pelajar/Mahasiswa 
40 L 31-40 SD Lain-Lain 
41 P 21-30 SMA Karyawan Swasta 
42 P 21-30 SMK Karyawan Swasta 
43 P 21-30 S1 Karyawan Swasta 
44 P 21-30 SMK Lain-Lain 
45 P 31-40 SMA Pedagang 
46 P 41-50 SMA Lain-Lain 
47 P 21-30 S1 Wiraswasta 
48 P 31-40 SMA Karyawan Swasta 
49 P 21-30 SMK Karyawan Swasta 
50 P 21-30 SMK Wiraswasta 
51 P 41-50 SMA Lain-Lain 
52 L >50 S1 PNS 
53 P 31-40 SD Lain-Lain 
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54 P 21-30 SMA Lain-Lain 
55 P 21-30 SMK Pelajar/Mahasiswa 
56 L 11-20 MA Pelajar/Mahasiswa 
57 P 31-40 SMP Lain-Lain 
58 P 21-30 SMA Pelajar/Mahasiswa 
59 P 21-30 SMA Wiraswasta 
60 L 31-40 SMA Wiraswasta 
61 P 41-50 SLTA Wiraswasta 
62 P 21-30 MAN Pelajar/Mahasiswa 
63 P 11-20 MA Pelajar/Mahasiswa 
64 L 21-30 SLTA Lain-Lain 
65 P 21-30 S1 Pedagang 
66 P 21-30 SMA Karyawan Swasta 
67 L >50 S2 PNS 
68 P 21-30 SMA Lain-lain 
69 P 41-50 SMA Lain-Lain 
70 L 21-30 S2 PNS 
71 P 21-30 MA Pelajar/Mahasiswa 
72 P 21-30 SMAN Lain-lain 
73 P 21-30 SMA Pelajar/Mahasiswa 
74 P 31-40 SLTA Pedagang 
75 L 31-40 SMA Wiraswasta 
76 L 11-20 MA Pelajar/Mahasiswa 
77 P 41-50 SMP Lain-Lain 
78 P 31-40 MAN Lain-lain 
79 P 21-30 MAN Wiraswasta 
80 P 11-20 SMA Pelajar/Mahasiswa 
81 L 21-30 S1 Karyawan Swasta 
82 P 21-30 S1 Wiraswasta 
83 L 31-40 S1 Wiraswasta 
84 P 21-30 SMA Lain-Lain 
85 P 21-30 SMA Pedagang 
86 P 21-30 SMA Lain-Lain 
87 L 21-30 S1 Wiraswasta 
88 P 21-30 S1 Karyawan Swasta 
89 P 31-40 SD Lain-Lain 
90 P 21-30 SMK Pelajar/Mahasiswa 
91 P >50 S1 Lain-Lain 
92 P 21-30 S1 Wiraswasta 
93 P 21-30 MA Pelajar/Mahasiswa 
94 L 31-40 S2 PNS 
95 L 21-30 S1 Karyawan Swasta 
96 P 31-40 SMA Pedagang 
97 P 21-30 SMP Lain-Lain 
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98 P 21-30 SD Lain-Lain 
99 P 41-50 SMA Wiraswasta 
100 L 21-30 SMA Karyawan Swasta 
 
Lampiran 5.  Rekap Jawaban Responden 
Variabel Bagi Hasil 
 
 
BH 1 BH 2 BH 3 BH 4 BH 5 BH 6 BH 7 BH 8 
1 3 2 4 4 4 4 4 4 
2 3 5 4 5 3 4 3 4 
3 4 2 4 3 2 4 3 4 
4 4 2 4 3 5 5 4 4 
5 3 4 3 3 4 3 4 4 
6 5 4 4 3 3 3 4 5 
7 3 4 4 3 3 3 4 3 
8 3 2 4 4 2 3 4 4 
9 4 3 4 5 3 4 5 5 
10 4 2 3 5 4 4 3 3 
11 3 4 3 4 4 4 4 3 
12 3 3 3 3 4 4 5 5 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 
14 5 3 4 5 3 5 3 2 
15 4 4 3 3 4 4 3 4 
16 3 4 3 3 4 3 3 3 
17 3 3 4 4 4 3 4 3 
18 3 3 4 4 4 3 4 3 
19 4 5 4 4 4 5 4 3 
20 2 2 3 2 2 2 3 3 
21 3 4 3 2 3 3 4 3 
22 3 3 3 3 2 3 3 3 
23 3 4 5 3 3 3 5 3 
24 3 4 4 4 4 4 4 4 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 
26 2 3 2 2 3 2 2 3 
27 3 3 2 3 3 2 3 3 
28 3 4 2 2 3 3 4 3 
29 4 3 4 4 3 4 4 4 
30 4 4 4 3 3 3 4 4 
83 
 
31 3 2 3 3 3 3 3 4 
32 4 4 4 4 4 4 4 4 
33 3 5 3 1 4 4 3 3 
34 3 3 3 3 4 4 4 3 
35 3 4 3 5 3 4 4 4 
36 4 4 4 3 4 4 4 4 
37 4 4 4 2 4 4 4 4 
38 4 3 4 3 4 4 2 3 
39 4 2 3 3 5 4 3 3 
40 3 2 3 4 4 4 4 4 
41 3 3 4 4 4 3 4 4 
42 4 4 4 4 5 5 5 5 
43 3 5 5 4 2 3 5 5 
44 3 3 4 3 4 4 3 3 
45 4 4 5 4 3 4 4 4 
46 3 4 3 2 4 4 3 4 
47 4 4 4 5 4 5 5 5 
48 5 3 4 4 3 4 4 4 
49 4 4 4 4 3 3 3 4 
50 3 3 4 4 4 4 3 4 
51 3 3 3 3 4 3 3 3 
52 4 4 5 4 3 4 4 4 
53 4 3 3 4 4 4 4 4 
54 5 4 5 4 4 4 5 4 
55 5 3 4 2 5 4 3 5 
56 2 3 3 2 3 3 4 3 
57 5 4 4 5 4 4 5 4 
58 4 4 4 5 5 4 4 4 
59 5 4 5 5 2 4 5 5 
60 2 3 5 5 3 4 3 5 
61 4 3 4 2 3 4 3 4 
62 2 2 2 2 2 2 2 2 
63 2 4 4 2 4 4 4 4 
64 3 4 3 3 3 4 4 4 
65 3 3 3 3 4 3 4 3 
66 3 4 4 4 5 4 4 4 
67 3 3 3 4 4 3 3 3 
68 3 4 4 4 5 4 4 4 
69 3 3 4 3 4 4 4 5 
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70 4 3 3 3 3 3 3 3 
71 3 4 3 4 4 3 3 3 
72 3 4 4 4 4 4 4 4 
73 4 3 3 3 4 3 4 3 
74 3 3 4 2 4 4 4 4 
75 3 3 4 3 3 3 4 3 
76 3 4 3 3 4 4 4 4 
77 3 3 3 3 3 4 4 3 
78 3 3 3 3 4 4 4 4 
79 3 3 4 2 4 4 4 4 
80 4 3 3 3 3 4 3 3 
81 3 3 4 2 3 4 4 4 
82 4 3 3 3 3 3 3 3 
83 3 3 4 4 3 4 4 4 
84 3 3 3 3 3 3 3 3 
85 3 4 4 2 4 3 3 3 
86 4 4 3 3 3 4 3 4 
87 3 4 4 4 3 4 3 3 
88 3 3 3 3 4 4 4 4 
89 3 3 3 3 4 4 4 4 
90 3 4 4 4 4 4 4 4 
91 3 4 4 3 3 3 3 3 
92 3 4 3 3 4 3 4 4 
93 3 4 4 4 4 4 3 4 
94 3 4 3 3 4 4 4 4 
95 3 4 4 4 4 4 4 4 
96 4 3 3 3 3 3 4 3 
97 3 3 4 4 4 4 4 4 
98 4 2 3 5 3 5 4 4 
99 5 4 4 3 5 2 2 3 
100 4 4 3 2 4 4 3 4 
 
Kualitas Layanan 
 KL1 Kl2 Kl3 Kl4 Kl5 Kl6 Kl7 Kl8 Kl9 Kl10 
1 4 2 4 3 2 5 4 3 3 4 
2 4 2 4 3 2 4 4 3 2 2 
3 4 4 2 3 3 4 4 3 3 2 
4 3 2 4 5 4 3 5 3 3 3 
5 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 
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6 4 3 4 4 3 5 4 4 4 4 
7 3 3 4 3 4 4 3 4 3 3 
8 3 3 2 2 4 3 3 3 4 3 
9 3 2 4 4 3 4 5 3 5 5 
10 4 3 4 4 3 4 4 3 4 5 
11 4 2 3 4 3 4 4 3 3 4 
12 3 2 4 3 4 4 3 3 4 3 
13 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
14 4 3 4 5 4 3 5 4 3 4 
15 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 
16 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 
17 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
18 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 
19 5 2 3 2 2 2 3 2 3 2 
20 5 2 3 2 2 2 3 2 2 3 
21 3 2 3 3 2 3 3 3 4 3 
22 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 
23 3 4 3 4 3 4 3 4 5 4 
24 4 2 4 3 4 4 4 4 4 4 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
26 4 3 3 4 4 3 3 3 4 3 
27 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 
28 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 
29 2 3 4 4 4 4 3 3 3 3 
30 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 
31 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 
32 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
33 3 2 4 3 4 5 5 4 3 5 
34 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 
35 4 2 3 3 3 4 4 3 4 4 
36 3 2 3 3 2 3 4 3 3 2 
37 3 3 2 4 2 2 4 4 2 2 
38 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 
39 4 2 3 4 5 4 4 3 3 4 
40 4 2 3 4 3 4 4 2 2 4 
41 4 3 4 4 3 5 3 4 4 3 
42 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 
43 3 3 5 3 4 5 4 4 5 3 
44 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 
45 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 
46 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 
47 4 3 4 4 5 5 4 4 4 4 
48 4 3 4 4 4 4 4 3 3 4 
49 5 5 4 4 5 4 5 5 3 4 
50 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
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51 3 3 3 4 3 4 4 4 4 3 
52 4 4 4 5 3 5 5 5 4 4 
53 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 
54 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 
55 3 4 4 4 5 3 4 3 5 3 
56 3 2 3 3 4 3 3 3 4 3 
57 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 
58 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 
59 4 3 5 2 5 4 3 2 4 2 
60 4 3 2 3 4 2 3 2 3 4 
61 4 3 3 3 4 4 4 3 5 4 
62 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 
63 5 2 5 5 4 5 5 4 4 5 
64 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 
65 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 
66 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 
67 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 
68 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 
69 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 
70 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 
71 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
73 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 
74 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 
75 4 4 3 3 3 4 3 4 4 4 
76 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
78 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 
79 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 
80 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 
81 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 
82 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 
83 5 2 4 4 5 4 4 5 4 4 
84 4 4 4 4 5 3 4 3 3 3 
85 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 
86 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 
87 4 4 4 3 4 3 3 4 3 4 
88 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 
89 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 
90 5 2 5 4 5 5 4 4 4 4 
91 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 
92 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 
93 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 
94 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 
95 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
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96 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 
97 5 5 4 4 4 4 4 3 3 4 
98 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 
99 4 2 4 5 5 3 3 4 4 4 
100 5 2 3 4 5 3 3 4 4 4 
 
Keputusan pembelia 
  Kp 1 Kp 2 Kp 3 Kp 4 Kp 5 Kp 6 Kp 7 Kp 8 
1 4 4 3 2 5 2 4 4 
2 4 2 3 2 4 2 4 3 
3 4 4 3 3 4 2 4 4 
4 4 3 2 2 5 2 3 3 
5 4 4 3 4 3 3 4 3 
6 4 4 5 4 4 4 5 4 
7 3 4 3 3 3 3 3 3 
8 3 2 3 2 4 3 3 3 
9 5 4 4 3 4 5 5 4 
10 4 4 4 3 3 3 3 3 
11 4 2 4 4 3 4 4 4 
12 3 4 3 3 4 3 4 4 
13 4 2 3 2 5 3 4 4 
14 4 5 3 4 3 4 3 4 
15 3 3 3 3 3 3 4 3 
16 2 2 3 2 3 3 3 2 
17 3 3 3 4 3 4 4 3 
18 3 3 3 4 3 4 4 3 
19 3 4 2 4 3 2 4 3 
20 4 3 2 4 3 2 4 3 
21 3 4 3 3 4 3 3 3 
22 4 3 3 3 4 1 4 4 
23 3 3 3 3 3 3 3 3 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 
25 4 3 4 3 4 4 3 4 
26 4 3 3 2 3 3 3 3 
27 4 3 4 3 4 4 4 4 
28 3 3 4 3 3 4 4 4 
29 4 3 4 4 4 3 3 3 
30 3 4 4 4 4 3 3 4 
31 4 3 3 3 4 4 4 3 
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32 4 4 5 3 3 3 4 4 
33 4 3 5 2 5 3 5 1 
34 3 3 3 3 3 3 3 3 
35 4 3 3 2 5 3 4 3 
36 4 2 4 4 2 4 2 2 
37 4 2 5 4 2 4 2 2 
38 3 2 4 4 4 3 4 2 
39 5 3 4 1 5 2 4 4 
40 2 2 2 3 2 2 2 2 
41 4 3 4 4 3 3 2 4 
42 5 5 5 5 5 4 4 4 
43 2 3 3 5 4 2 5 3 
44 3 3 3 3 3 3 3 3 
45 4 4 5 4 4 4 5 4 
46 4 2 4 2 4 4 3 3 
47 5 4 5 3 4 3 4 4 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 
49 5 4 4 3 4 4 4 4 
50 4 3 4 3 4 3 4 3 
51 4 3 4 3 3 3 3 3 
52 4 5 5 3 4 4 3 5 
53 4 4 4 3 3 3 4 3 
54 5 5 4 4 3 4 4 4 
55 5 4 3 4 4 3 4 3 
56 3 2 3 2 2 2 3 3 
57 3 4 4 3 3 3 4 4 
58 4 4 5 3 4 4 4 4 
59 4 5 4 5 4 2 4 2 
60 4 2 2 2 5 3 5 3 
61 4 4 5 3 4 3 4 3 
62 2 2 2 2 2 2 2 2 
63 5 3 4 3 5 5 5 5 
64 4 4 4 4 4 4 4 4 
65 3 3 3 4 3 3 3 3 
66 4 5 4 4 4 5 4 4 
67 3 4 3 3 4 3 4 4 
68 4 5 4 4 4 4 5 3 
69 4 4 4 3 4 3 4 4 
70 3 3 4 3 3 3 4 3 
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71 3 3 4 3 4 3 4 3 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 
73 4 4 4 3 3 3 3 3 
74 4 4 4 3 4 4 4 4 
75 3 3 3 3 4 3 4 3 
76 4 3 4 4 4 4 4 4 
77 3 4 4 4 3 4 4 4 
78 3 3 3 4 4 4 4 4 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 
80 4 4 3 4 4 3 3 3 
81 4 4 5 4 4 5 4 4 
82 3 4 3 3 3 4 3 3 
83 4 5 4 2 5 4 4 4 
84 4 3 2 3 3 3 3 3 
85 4 3 4 3 4 4 4 4 
86 4 3 3 3 4 3 4 4 
87 3 4 4 3 4 3 4 4 
88 5 4 4 5 4 4 4 4 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 
90 5 5 4 5 4 4 5 5 
91 4 4 4 4 4 4 4 4 
92 4 4 4 4 4 4 4 4 
93 4 4 4 4 4 4 4 4 
94 5 5 4 3 4 4 4 4 
95 4 4 4 4 4 4 4 4 
96 3 3 3 4 3 3 4 4 
97 5 4 4 4 4 4 4 4 
98 4 4 2 4 4 4 4 3 
99 5 3 4 4 4 4 3 4 
100 4 3 4 2 3 5 4 4 
 
Word Of Mouth 
  Wom 1 Wom 2 Wom 3 Wom 4 
1 5 4 3 4 
2 4 3 3 5 
3 3 4 4 4 
4 3 4 2 5 
5 4 4 3 3 
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6 4 5 4 4 
7 3 4 3 3 
8 4 4 3 2 
9 5 3 4 3 
10 5 3 4 3 
11 4 3 4 5 
12 4 4 4 3 
13 4 3 3 5 
14 3 4 2 4 
15 4 4 4 4 
16 2 2 2 2 
17 3 3 3 3 
18 3 3 3 3 
19 3 4 3 2 
20 3 4 3 2 
21 4 4 3 3 
22 4 4 3 3 
23 4 2 3 3 
24 4 4 4 4 
25 4 4 4 4 
26 3 3 3 4 
27 4 4 4 4 
28 3 4 4 4 
29 4 4 3 4 
30 4 4 4 3 
31 3 4 4 4 
32 4 5 3 3 
33 3 4 3 3 
34 4 3 3 3 
35 4 4 3 5 
36 4 2 2 4 
37 4 2 2 4 
38 4 3 4 4 
39 4 5 4 4 
40 4 2 3 2 
41 4 4 4 3 
42 4 4 5 5 
43 4 5 4 5 
44 3 3 4 3 
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45 5 4 4 4 
46 4 4 3 3 
47 4 4 4 4 
48 3 4 3 5 
49 4 5 4 4 
50 3 3 3 3 
51 4 3 3 3 
52 5 5 4 4 
53 3 4 4 4 
54 4 4 3 4 
55 5 5 4 4 
56 5 3 3 2 
57 4 4 4 3 
58 4 4 4 4 
59 2 2 4 5 
60 3 3 2 4 
61 4 4 3 4 
62 4 2 2 2 
63 5 5 4 4 
64 4 4 4 4 
65 3 3 4 4 
66 4 4 5 4 
67 3 4 3 3 
68 5 5 5 5 
69 4 5 5 5 
70 4 3 4 3 
71 4 4 4 4 
72 4 4 4 4 
73 3 3 3 3 
74 4 4 4 4 
75 4 3 4 3 
76 4 4 4 4 
77 3 4 4 3 
78 5 5 4 4 
79 4 4 5 5 
80 4 3 3 3 
81 5 4 4 5 
82 4 3 3 3 
83 5 5 5 5 
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84 4 4 3 3 
85 4 4 4 4 
86 4 4 3 4 
87 3 3 3 4 
88 4 5 5 5 
89 4 4 4 4 
90 4 3 4 5 
91 4 4 3 4 
92 4 4 4 4 
93 3 4 4 4 
94 5 5 5 5 
95 5 4 4 5 
96 3 3 4 3 
97 4 4 5 5 
98 5 4 5 4 
99 4 4 3 5 
100 3 4 3 5 
 
 
Lampiran 6. Hasil Uji Validitas dan Uji Reabilitas 
1. Uji Validitas Variabel Bagi Hasil 
 
 
 
 BH1 BH2 BH3 BH4 BH5 BH6 BH7 total 
jawaban 
BH1 
Pearson 
Correlation 
1 .407
*
 .410
*
 .467
**
 .416
*
 .224 .336 .661
**
 
Sig. (2-
tailed) 
 
.026 .025 .009 .022 .234 .070 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH2 
Pearson 
Correlation 
.407
*
 1 .048 .378
*
 .520
**
 .452
*
 .546
**
 .656
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.026 
 
.802 .040 .003 .012 .002 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH3 
Pearson 
Correlation 
.410
*
 .048 1 .313 .118 .119 .033 .470
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.025 .802 
 
.092 .535 .530 .862 .009 
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N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH4 
Pearson 
Correlation 
.467
**
 .378
*
 .313 1 .331 .563
**
 .474
**
 .716
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.009 .040 .092 
 
.074 .001 .008 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH5 
Pearson 
Correlation 
.416
*
 .520
**
 .118 .331 1 .617
**
 .816
**
 .777
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.022 .003 .535 .074 
 
.000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH6 
Pearson 
Correlation 
.224 .452
*
 .119 .563
**
 .617
**
 1 .665
**
 .711
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.234 .012 .530 .001 .000 
 
.000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
BH7 
Pearson 
Correlation 
.336 .546
**
 .033 .474
**
 .816
**
 .665
**
 1 .777
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.070 .002 .862 .008 .000 .000 
 
.000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
 
 
Pearson 
Correlation 
.661
**
 .656
**
 .470
**
 .716
**
 .777
**
 .711
**
 .777
**
 1 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .009 .000 .000 .000 .000 
 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
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2. Kualitas Layanan 
 
 
 Kl 1 Kl2 Kl 3 Kl4 Kl5 Kl 6 Kl7 Kl 8 Kl 9 Kl1
0 
total 
jawab
an 
sj 1 
Pearson 
Correlatio
n 
1 .218 
.619
*
*
 
.505
*
*
 
.591
*
*
 
.660
*
*
 
.653
*
*
 
.627
*
*
 
.536
*
*
 
.621
*
*
 
.789
**
 
Sig. (2-
tailed) 
 
.247 .000 .004 .001 .000 .000 .000 .002 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 2 
Pearson 
Correlatio
n 
.218 1 .146 .193 .219 .217 .334 .182 .346 .179 .444
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.247 
 
.442 .307 .245 .250 .071 .337 .061 .343 .014 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 3 
Pearson 
Correlatio
n 
.619
**
 .146 1 
.669
*
*
 
.559
*
*
 
.537
*
*
 
.679
*
*
 
.367
*
 .450
*
 
.465
*
*
 
.709
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .442 
 
.000 .001 .002 .000 .046 .012 .010 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 4 
Pearson 
Correlatio
n 
.505
**
 .193 
.669
*
*
 
1 
.681
*
*
 
.680
*
*
 
.702
*
*
 
.594
*
*
 
.400
*
 
.637
*
*
 
.793
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.004 .307 .000 
 
.000 .000 .000 .001 .029 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 5 
Pearson 
Correlatio
n 
.591
**
 .219 
.559
*
*
 
.681
*
*
 
1 
.597
*
*
 
.522
*
*
 
.645
*
*
 
.491
*
*
 
.497
*
*
 
.762
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.001 .245 .001 .000 
 
.000 .003 .000 .006 .005 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 6 
Pearson 
Correlatio
n 
.660
**
 .217 
.537
*
*
 
.680
*
*
 
.597
*
*
 
1 
.673
*
*
 
.775
*
*
 
.612
*
*
 
.749
*
*
 
.863
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .250 .002 .000 .000 
 
.000 .000 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 7 
Pearson 
Correlatio
n 
.653
**
 .334 
.679
*
*
 
.702
*
*
 
.522
*
*
 
.673
*
*
 
1 
.510
*
*
 
.636
*
*
 
.652
*
*
 
.842
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .071 .000 .000 .003 .000 
 
.004 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 8 
Pearson 
Correlatio
n 
.627
**
 .182 .367
*
 
.594
*
*
 
.645
*
*
 
.775
*
*
 
.510
*
*
 
1 .458
*
 
.752
*
*
 
.783
**
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3. Word of mouth 
 
 Wom 1 Wom 2 Wom 3 Wom 4 jumlah total 
Wom 1 
Pearson Correlation 1 .530
**
 .378
*
 .439
*
 .673
**
 
Sig. (2-tailed)  .003 .039 .015 .000 
N 30 30 30 30 30 
 Womj 2 
Pearson Correlation .530
**
 1 .656
**
 .642
**
 .865
**
 
Sig. (2-tailed) .003  .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 
Wom 3 
Pearson Correlation .378
*
 .656
**
 1 .753
**
 .865
**
 
Sig. (2-tailed) .039 .000  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 
Wom 4 
Pearson Correlation .439
*
 .642
**
 .753
**
 1 .877
**
 
Sig. (2-tailed) .015 .000 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 
jumlah total 
Pearson Correlation .673
**
 .865
**
 .865
**
 .877
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .337 .046 .001 .000 .000 .004 
 
.011 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 9 
Pearson 
Correlatio
n 
.536
**
 .346 .450
*
 .400
*
 
.491
*
*
 
.612
*
*
 
.636
*
*
 
.458
*
 1 
.570
*
*
 
.736
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.002 .061 .012 .029 .006 .000 .000 .011 
 
.001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
sj 10 
Pearson 
Correlatio
n 
.621
**
 .179 
.465
*
*
 
.637
*
*
 
.497
*
*
 
.749
*
*
 
.652
*
*
 
.752
*
*
 
.570
*
*
 
1 .808
**
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .343 .010 .000 .005 .000 .000 .000 .001 
 
.000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
total 
jawaba
n 
Pearson 
Correlatio
n 
.789
**
 .444
*
 
.709
*
*
 
.793
*
*
 
.762
*
*
 
.863
*
*
 
.842
*
*
 
.783
*
*
 
.736
*
*
 
.808
*
*
 
1 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .014 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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4. Keputusan Pembelian 
 
 Kp 1 Kp 2 Kp 3 Kp 4 Kp 5 Kp 6 Kp 7 Kp 8 total 
jawaban 
Kp 1 
Pearson 
Correlation 
1 .463
**
 .469
**
 .460
*
 .605
**
 .560
**
 .550
**
 .629
**
 .790
**
 
Sig. (2-tailed)  .010 .009 .011 .000 .001 .002 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 2 
Pearson 
Correlation 
.463
**
 1 .505
**
 .366
*
 .413
*
 .459
*
 .440
*
 .376
*
 .682
**
 
Sig. (2-tailed) .010  .004 .047 .023 .011 .015 .040 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 3 
Pearson 
Correlation 
.469
**
 .505
**
 1 .282 .499
**
 .526
**
 .609
**
 .446
*
 .725
**
 
Sig. (2-tailed) .009 .004  .131 .005 .003 .000 .014 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 4 
Pearson 
Correlation 
.460
*
 .366
*
 .282 1 .139 .469
**
 .365
*
 .405
*
 .596
**
 
Sig. (2-tailed) .011 .047 .131  .463 .009 .047 .026 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 5 
Pearson 
Correlation 
.605
**
 .413
*
 .499
**
 .139 1 .535
**
 .737
**
 .684
**
 .754
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .023 .005 .463  .002 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 6 
Pearson 
Correlation 
.560
**
 .459
*
 .526
**
 .469
**
 .535
**
 1 .575
**
 .678
**
 .805
**
 
Sig. (2-tailed) .001 .011 .003 .009 .002  .001 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 7 
Pearson 
Correlation 
.550
**
 .440
*
 .609
**
 .365
*
 .737
**
 .575
**
 1 .719
**
 .823
**
 
Sig. (2-tailed) .002 .015 .000 .047 .000 .001  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Kp 8 
Pearson 
Correlation 
.629
**
 .376
*
 .446
*
 .405
*
 .684
**
 .678
**
 .719
**
 1 .816
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .040 .014 .026 .000 .000 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
total 
jawaban 
Pearson 
Correlation 
.790
**
 .682
**
 .725
**
 .596
**
 .754
**
 .805
**
 .823
**
 .816
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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UJI REALIBILITAS 
 
1. Uji Reabilitas Bagi Hasil 
 
 
 
 
 
 
 
2. Kualitas Layanan 
 
 
 
 
 
 
 
3. Word of mouth 
 
 
 
 
 
 
4.  Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.809 7 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.907 10 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.843 4 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.885 8 
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Lampiran 7. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas  
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardiz
ed Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. 
Deviation 
2.22594094 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .075 
Positive .056 
Negative -.075 
Kolmogorov-Smirnov Z .748 
Asymp. Sig. (2-tailed) .630 
 
2. Uji Heterokesdastisitas 
 
 
 
 
 
 
 
3.  Uji Multikolinearitas 
 
   Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .817 1.279  .639 .525 
BH .025 .045 .063 .553 .581 
KL .020 .039 .075 .513 .609 
WOM -.032 .085 -.054 -.379 .706 
 
Model  Tolerance VIF 
    (Constant )   
         Bh  .789 1.268 
1        Kl .477 2.094 
Wom .511 1.958 
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Lampiran 8. Analisis Regresi 
 
Lampiran 9. Analisis Hipotesis 
 
1. Uji Koefesien Determinasi 
 
 
2. Uji F 
 
  
3. Uji t 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.616 2.146  .753 .453 
BH .219 .075 .194 2.917 .004 
KL .279 .065 .367 4.287 .000 
WoM .694 .142 .404 4.880 .000 
Mod
el 
R R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change 
1 .815
a
 .665 .654 2.260 .665 63.430 
       ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 972.314 3 324.105 63.430 .000
b
 
Residual 490.526 96 5.110   
Total 1462.840 99    
                                                 Coefficients
a
 
Modal Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.616 2.146  .753 .453 
BH .219 .075 .194 2.917 .004 
KL .279 .065 .367 4.287 .000 
WoM .694 .142 .404 4.880 .000 
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